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RESUMEN EJECUTIVO 
 
El presente trabajo de investigación tiene como objetivo determinar la viabilidad 
económica y operativa de establecer un Centro de Diversión, en el Sector de 
Sangolquí mediante un análisis cuantitativo del proyecto a ejecutar. 
 
 Al realizar la investigación inicial sobre el proyecto se constató que el mercado 
presenta una gran oportunidad de ingresar con este tipo de negocio, ya que de 
acuerdo a los estudios previos se determinó que existe un alto porcentaje de 
mercado insatisfecho y que en el sector existen pocas microempresas dedicados 
a este tipo de negocio como es brindar tres tipos de diversión en un solo lugar. 
. 
Se realizó el estudio de factibilidad tanto financiero como operativo del negocio en 
el Cantón Rumiñahui, el mismo que está compuesto por cuatro puntos 
importantes para el análisis como son: Estudio de Mercado, Estudio Técnico, 
Estudio Financiero, Estudio Organizacional, y Legal del proyecto. 
 
PALABRAS CLAVES 
 
Plan de Investigación 
Estudio técnico 
Organización 
Dirección 
Cantón Rumiñahui 
Servicio 
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EXECUTIVE SUMMARY 
 
 
 
This research aims to determine the economic and operational feasibility of 
establishing a Fun Center in Sector Sangolquí through quantitative analysis of the 
project to run.  
 
  In conducting the initial research on the project found that the market presents a 
great opportunity to enter this type of business, since according to previous 
studies it was determined that a high percentage of unsatisfied market sector and 
there are few microenterprises engaged in such business as is providing three 
types of fun in one place.  
 
We conducted a feasibility study financial and operational business in the Cantón 
Rumiñahui; it is composed of four major points for analysis as: Market Research, 
Technical Study, Financial Study, Study Organizational and Legal Project. 
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CAPITULO 1 
 
INTRODUCCIÓN 
 
1.1 Análisis Socio Económico del País relacionado con Centros de 
Diversión, Bares – Discotecas 
 
La falta de liderazgo institucional para apoyar al desarrollo de la economía local, 
impide definir políticas que coadyuven a estimular la inversión, la capacitación, el 
conocimiento y aplicación de nuevas tecnologías, la tecnificación de la producción 
para generar productividad la promoción de la producción, genera un 
estancamiento del desarrollo por no ser competitivo. 
 
Para comprender el entorno en el que se desarrollará la actividad del negocio es 
importante saber qué tipo de economía es la ecuatoriana. La nuestra es una 
economía pequeña ya que no tiene capacidad para afectar los términos de 
intercambio en los mercados mundiales, es decir, los precios internacionales de 
sus exportaciones e importaciones.1 
 
Si en una economía pequeña y abierta como la ecuatoriana se aumenta la oferta 
monetaria sin que tal aumento guarde relación con el crecimiento real de la 
actividad económica, ese exceso de liquidez en poder del público se materializará 
en una creciente demanda de bienes que serán satisfechos por medio de 
importaciones adicionales, que a su vez afectarán el nivel de reservas 
internacionales, pero sin incidir en el nivel de precios internos del país. 
 
Para este año se ha previsto un crecimiento económico de 3% según el Banco 
Central del Ecuador y la CEPAL, por otro lado la inflación prevista para el mismo 
año es de aproximadamente el 9%, que es el incremento salarial actual. 
 
                                                 
1 Análisis Estadístico del entorno económico Ecuatoriano J. Fernández ICM-ESP 
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A pesar de la crisis que se vive a nivel mundial, el Gobierno Ecuatoriano se 
muestra muy favorable a apoyar innovaciones e implementaciones de pequeñas y 
medianas PYMES. 
 
Con el desarrollo de la propuesta del negocio “Zona de Encuentro” se ve la 
posibilidad de crear plazas de empleo en la ciudad de Sangolquí; pero dadas las 
circunstancias de la economía, hay un obvio aumento de riesgo de inversión en el 
mercado ecuatoriano. 
 
La generación de profesionales en las Universidades no está acorde a los 
requerimientos de la producción en el Cantón Rumiñahui, la falta de una 
educación laboral y la falta de diversificación de centros de investigación y apoyo 
a la producción, no permite potenciar al sector productivo. 
 
El Sistema de Educación actual coadyuva a generar bachilleres con inclinación 
hacia las profesiones tradicionales en gran mayoría, cuando los requerimientos 
por los avances de la ciencia y la tecnología, a más de estas profesiones, se 
necesita de aquellas que están permitiendo potenciar la producción, generando 
productividad; y, por tanto, competitividad, educación laboral en escuelas y 
colegios. 
 
Según estadísticas del INEC los porcentajes de desempleo, subempleo y 
ocupados plenos a junio del 2009 son: 4,3 %, 48,6 % y 45,9 % en su orden. 
 
En el año la canasta familiar vital para un núcleo familiar compuesto para cuatro 
miembros es de 347 dólares con noventa centavos y la canasta familiar básica es 
de 485,70 dólares. 
 
Consultados sobre los principales problemas que afectan a la ciudad responden 
con primacía el desempleo, la pobreza, la inseguridad ciudadana, la delincuencia 
y entre ellas la juvenil. Haciendo una síntesis se puede decir que son problemas 
de carácter socio económico. 
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Análisis Estructural del Sector 
 
El ambiente al que el negocio estará expuesto, está conformado por fuerza y 
factores externos que afectan a cualquier tipo de negocio y la relación con sus 
clientes. Dicho entorno se compone a un micro y macro entorno. El micro entorno 
se refiere a las fuerzas cercanas al negocio que pueden afectar su capacidad 
operativa y el macro entorno son la fuerzas sociales que afectan a todo micro 
entorno. 
 
El análisis de marcado y el marketing tienen como tarea crear un servicio atractivo 
para un segmento determinado del mercado, y para esto se debe tener bien claro 
las fuerzan que afectan o afectarían al negocio. 
 
1.1.1 Macro - Entorno 
 
“En este análisis es necesario identificar las fuerzas del macro entorno de la 
empresa que son las que tienen una influencia indirecta sobre la misma, existen 
independientemente de las actividades y en las cuales aunque se quisiera no se 
podría influir”2.  
 
“Básicamente consiste en reconocer cuales son las tendencias que influirán 
según nuestro tipo de negocio en cuanto al entorno demográfico, socio–cultural, 
medio ambiental, económico, político-legal”3. A su vez cada uno de estos factores 
comprende todo un conjunto de variables así mismo influyentes 
 
1.1.1.1 Entorno Socio-Cultural 
 
La cultura es una serie de conocimientos, creencias, costumbres, valores, es algo 
cambiante y evoluciona para satisfacer las necesidades de la sociedad, esta 
cultura determina notablemente la forma de comportamiento del consumidor y es 
algo que ha de ser tenido en cuenta por la empresa.  
                                                 
2 Libro Santesmases Cap. 3 
 
3 Libro Marketing Lateral, Kotler. 
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El comportamiento del consumidor se verá influenciado por las acciones que 
“Zona de Encuentro” Bar, Karaoke-Discoteca desarrolle en su mercado por medio 
de su programa de marketing−mix, pero sin duda lo que más condiciona el 
comportamiento de los consumidores son sus características personales y su 
estructura psicológica. 
 
 El perfil psicológico está definido fundamentalmente por su personalidad y por el 
estilo de vida. El estilo de vida viene definido a partir de tres elementos:  
 
 Las actividades 
 
 Los intereses  
 
 Las opiniones. 
 
 Es aquí donde nuestro negocio se diferencia de los demás y se va a centrar al 
momento de desarrollar desde el ambiente del local, hasta las estrategias de 
marketing que se apliquen para atraer a las personas. 
 
A pesar de que cada país cuenta con una cultura diferente, es notoria la presencia 
de la globalización la cual ha cambiado en gran manera los hábitos de consumo; 
la incorporación de la mujer al mercado laboral es otro factor que ha 
revolucionado todas las culturas existentes; la inestabilidad en el mercado laboral 
que hace que sea necesario un proceso de autoformación.  
 
Todas estas situaciones conducen a que las personas se vuelvan cada vez más 
individualistas, prefiriendo aquel producto o servicio que se ajuste a sus gustos, 
necesidades  con el cual se sientan cómodos, lo que hace de nuestra propuesta 
de negocio, una alternativa adecuada para una sociedad extensamente 
diversificada en la que la diferenciación entre grupos de personas por sus 
preferencias de consumo es muy importante y notoria. 
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1.1.1.2 Entorno Medio - Ambiental 
 
“El 22 de enero de 1998 promulgo la ordenanza municipal mediante la cual se 
crea la Dirección de Medio Ambiente, con el objetivo de asesorar a la Alcaldía en 
la emisión de políticas, normas y estrategias de gestión Municipal” 4. 
 
Es una ventaja para la Microempresa “Zona de Encuentro” que se trate de un 
servicio que posee contacto directo con el cliente y no se necesite de procesos de 
producción industrializados. Es también un beneficio ambiental así como una 
característica diferenciadora, el hecho de que será un ambiente sin contaminación 
por químicos u otras clases de sustancias. 
 
1.1.1.3 Entorno Político-Legal 
 
El Estado promueve un entorno favorable para la creación, formalización, 
desarrollo y el apoyo a los nuevos emprendimientos, a través de los Gobiernos 
Nacionales, Regionales y Locales y establece un marco legal e incentiva la 
inversión privada, generando o promoviendo una oferta de servicios 
empresariales destinados a mejorar los niveles de organización, administración, 
tecnificación y articulación productiva y comercial. 
 
La Ley N° 28015, es una ley de promoción y formalización de las PYMES, de la 
cual se destacan los principales artículos que competen al negocio, a 
continuación. 
 
Art. 38° Licencia de funcionamiento provisional.-La Municipalidad, en un plazo no 
mayor de siete (7) días hábiles,....La licencia provisional de funcionamiento tendrá 
validez de doce (12) meses, contados a partir de la fecha de presentación de la 
solicitud. 
 
Art. 39° Licencia municipal de funcionamiento definitiva.- Vencido el plazo referido 
en el artículo anterior, la municipalidad respectiva, que no ha detectado ninguna 
                                                 
4 Fuente: www.darwinnet.org/docs/Hoja Informativa35 - Hoja informativa Municipalidad del Cantón Rumiñahui 
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irregularidad o que habiéndola detectado, ha sido subsanada, emite la Licencia 
Municipal de Funcionamiento Definitiva. 
 
En el apartado de disposiciones complementarias se indica en el numeral 5 que 
Las unidades económicas que se dediquen al rubro de bares, discotecas, juegos 
de azar y afines, no podrán acogerse al artículo 38° de la presente Ley. Sólo 
podrán iniciar sus actividades una vez obtenida la licencia de funcionamiento 
definitiva. 
 
Además se contempla en el capítulo IV de la Ley N° 28015 lo que el régimen 
laboral especial comprende como es remuneración, jornada de trabajo, horario de 
trabajo y trabajo en sobretiempo, descanso semanal, descanso vacacional, 
descanso por días feriados, despido injustificado, seguro social de salud y 
régimen pensionario para este tipo de negocios. 
 
1.1.2 Micro - Entorno 
 
Para el análisis del micro entorno hay que tener muy en cuenta las fuerzas que 
afectan directamente al negocio, y por lo tanto debemos detectar cómo afectan la 
competencia, clientes, proveedores, productos nuevos, productos actuales, y los 
productos sustitutos. 
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Cuadro de Fuerzas que Afectan al Negocio 
 
 
 
 
 
Competidores del Sector 
 
El mercado al cual pertenece la Microempresa “Zona de Encuentro” es el de 
bares y discotecas, enfocado en la ciudad de Sangolquí. 
 
La diversidad de centros de diversión es muy grande y variada por lo que existen 
obviamente una gran cantidad de competidores indirectos, al ser una ciudad 
grande actualmente hay diferentes opciones como, centros comerciales y lugares 
de esparcimiento libre, así como también cines, restaurantes, etc. 
 
Poder de Decisión: Proveedores 
 
En esta parte se analiza quien tiene más poder de negociación entre la empresa y 
el proveedor, lo ideal sería que la empresa posea la mayor ventaja. 
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La Microempresa “Zona de Encuentro” considera como proveedores a los 
cantantes o Djs y demás proveedores que satisfagan las necesidades de 
consumo como bebidas y alimentos dentro del bar. 
 
Para los proveedores de la música en vivo, consideremos que poseemos el poder 
de negociación puesto que siendo el primer bar, karaoke-discoteca con esta 
temática, tanto los grupos musicales como los cantantes solistas verían este 
negocio como una plataforma musical, donde podrían poner en escena sus 
mejores propuestas para acaparar la atención y acogida del público, haciendo así 
que la oferta y competencia entre artistas por participar en nuestro negocio 
aumente obteniendo como resultado el poder de decisión y selección a nuestro 
favor. 
 
Poder de Decisión: Clientes 
 
Al ser este negocio producto de una idea innovadora, y dado el nicho de mercado 
al que está focalizado, el equipo promotor será quien establezca las 
recomendaciones y estrategias adecuadas en el respectivo plan de marketing, 
para así posicionarnos en la mente de los clientes. 
 
El segmento de mercado al cual estará enfocado este proyecto es en especial a 
personas mayores de 18 años de edad, que tienen más necesidad de salir y 
compartir con su grupo de amigos, de un nivel socio económico medio 
. 
Con el estudio de mercado se pretenderá determinar qué sector de la ciudad es el 
más conveniente estratégicamente para acoger a personas con las características 
antes mencionadas. 
 
1.2     Justificación del Tema Seleccionado 
 
La propuesta para desarrollar el Centro de Diversión "ZONA DE ENCUENTRO" 
es ventajosa aprovechando todos los beneficios que tenemos en cuanto a los 
conocimientos en gestión micro empresarial, en géneros musicales, atención al 
cliente,  ventas, etc. 
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Empezar con un negocio es parte de los retos personales, y se desea poner en 
práctica los conocimientos adquiridos en la carrera, sabemos que si día a día 
todos ponemos de nuestra parte para llevar una buena administración, un toque 
de creatividad en su servicio; es un negocio que en este sector puede tener un 
buen futuro dado el potencial de desarrollo turístico del Valle de los Chillos 
además nos permitirá desarrollar la creación de fuentes de trabajo. 
 
También es importante hacer notar que se escogió a la ciudad de Sangolquí 
debido a que constituyen las ciudades de mayor crecimiento económico del país, 
además se seleccionó la zona Valle de los Chillos porque es un área formada en 
gran parte de población económicamente activa y con un mayor nivel 
socioeconómico, y además de acuerdo al estudio de mercado existe un 
porcentaje muy grande de demanda insatisfecha. 
 
Lo que se desea hacer con el BAR KARAOKE DISCOTECA "ZONA DE 
ENCUENTRO"  es ofrecer a estas personas una alternativa innovadora de 
distracción que satisfaga sus necesidades, donde todo el ambiente, desde las 
bebidas hasta la música, esté dedicado a ellos y en el cual se puedan sentir a 
gusto, cómodos y seguros. 
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CAPITULO 2 
 
ESTUDIO DE MERCADO 
 
“El estudio de mercado es una herramienta de investigación y Mercadeo que 
permite y facilita la obtención de datos, resultados que de una u otra forma serán 
analizados, procesados mediante herramientas estadísticas y así obtener como 
resultados la aceptación o no y sus implicaciones de un servicio dentro del 
mercado”.5 
 
Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si las características y 
especificaciones del servicio o producto corresponden a las que desea comprar el 
cliente. Nos dirá igualmente qué tipo de clientes son los interesados en nuestros 
bienes, lo cual servirá para orientar la producción del negocio. 
 
“Finalmente, el estudio de mercado nos dará la información acerca del precio 
apropiado para colocar nuestro bien o servicio y competir en el mercado, o bien 
imponer un nuevo precio por alguna razón justificada”.6 
 
2.1 Objetivos del Estudio de Mercado 
 
2.1.1 Objetivo General 
 
o Elaborar un Plan de Negocios para la creación de un Centro de Diversión  
denominado “Zona de Encuentro” para jóvenes en la ciudad de Sangolquí. 
 
2.1.2 Objetivos Específicos 
 
 Definir las características deseadas del mercado para implementar el 
nuevo Bar-Karaoke-Discoteca para los jóvenes, mediante la realización del 
                                                 
5 http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml 
6 ttp://www.esmas.com/emprendedores/startups/comohacerestudios/400989.html 
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estudio de mercado, el cual se realizara mediante una selección de 
muestreo aleatorio. 
 
 Establecer una estrategia de publicidad del servicio y lograr el enfoque 
necesario para llegar al nicho especifico, mediante una estrategia de target, 
el cual es necesario para clarificar las variables demográficas y socio 
gráficas que nos permitan examinar sus características y averiguar que les 
impulsa a acudir a centros de diversión nocturna. 
 
 Determinar el monto de la inversión inicial, capital de trabajo, así como los 
costos que se ven involucrados en la implementación del Bar-Karaoke-
Discoteca, mediante el cual se realizara un estudio financiero donde se 
tomara en cuenta el costo de la inversión que ayude a generar un mayor 
beneficio para el negocio. 
 
 Obtener la rentabilidad ofrecida por el proyecto (TIR), para posterior 
comparación con la rentabilidad exigida por el inversor (TMAR) para el cual 
se utilizara tasas de crecimiento que ayuden a proyectar los flujos de las 
ventas futuras en un horizonte de 5 a 10 años, en los cuales se podrá 
obtener las tasas de rendimiento de los flujos proyectados. 
 
2.2 Planificación del Estudio de Mercado 
 
También es importante que el plan de mercadeo sea aprobado en su totalidad por 
la dirección antes de iniciar cualquier actividad correspondiente al mismo. Siendo 
el plan de mercado un documento que debe ser leído y aprobado por la dirección, 
debe ser relativamente corto y conciso. El plan de mercadeo debe empezar con 
una exposición de las estrategias más importantes.  
 
Enseguida se presentan los objetivos del mercadeo. Cada objetivo debe ser 
descrito en forma tal que sea posible su medición de tal manera que al finalizar un 
determinado período de tiempo se pueda determinar si el objetivo ha sido logrado. 
Los objetivos deben ser específicos e influir una meta mensurable, a un costo 
12 
 
específico con fecha de terminación precisa. Son dos razones fundamentales que 
justifican el uso de objetivos medibles: 
 
Para poder comprobar que el sector donde el "El centro de diversión Zona de 
Encuentro" incursionará su actividad comercial se requiere una investigación 
descriptiva que genera datos fiables y de primera fuente con lo cual se pueda ver 
con claridad el ambiente o campo de acción para el Centro de Diversión. 
 
Para el estudio de mercado intervienen varios recursos de los cuales podemos 
enlistar los siguientes: 
 
a) Recursos humanos 
 
b) Recursos materiales 
 
c) Recursos económicos  
 
Recursos Humanos 
  
Esto da a conocer las personas necesarias para la realización de la investigación 
de mercado en las cuales enlistaremos a continuación. 
 
Recurso Humano Requerido para la Investigación de Mercado. 
 
 
 
                                                             1 
                                                             1 
                                                             1  
 
 
Personas Cantidad 
Planificador 
Encuestador 
Tabulador 
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Los trabajos a realizarse en la investigación de mercado donde intervenga los 
recursos humanos lo realizará la persona responsable del estudio, en este caso el 
Sr. Jimmy Farinango, autor. 
 
Recursos Materiales 
 
Son las que se refieren a la parte física o activos para poner en marcha la 
microempresa. En el caso de la investigación de mercado es todo en cuanto se 
refiere a papelería, hojas, útiles de oficina, presentación del encuestador, etc. 
 
Recursos Materiales Requeridos para la Investigación de Mercado. 
 
Materiales Cantidad 
Computador 1 
Hojas A4 80 g 1 resma 
Tinta de Impresión 
 
Útiles de Oficina 
2 unidades 
 
1 
Servicios 
 Computadora 100 horas 
Internet 50 horas 
Fotocopias 200 hojas 
Impresión 4 hojas 
 
 
Se comprará los recursos materiales que no tengamos y su costo se lo cargará al 
proyecto. 
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Recursos Económicos 
 
Nuestro país atraviesa por una inestabilidad económica y para tratar de detener 
esto deberíamos invertir en investigación, si en un proyecto no se realiza la 
investigación de mercado es más probable que la microempresa fracase.  
 
Debemos tener buenos recursos económicos ya que son factores primordiales 
para poder realizar un estudio de mercado, ya que el realizar una encuesta 
personal tiene un costo elevado, pero la inversión que se realice debe ser 
recompensada con la información que se obtiene. 
 
Recursos Económicos Requeridos para la Investigación de Mercado. 
 
Materiales Cantidad Precio unitario 
 Computador 1 unidad $ 0,00 $ 00 
Hojas A4 80 g 1 resma $ 28,00 $ 28,00 
Tinta de Impresión 2 unidades $ 6,00 $ 12,00 
Servicios 
 Computadora 100 horas $ 0,00 $ 0,00 
Internet 5 horas $ 0,80 $ 4,00 
Fotocopias 200 hojas $ 0,05 $ 10,00 
Impresión 4 hojas $ 0,20 $ 0,80 
COSTO TOTAL $ 54,80 
 
 
En la realización del estudio de mercado se estima un valor US $ 54,80 valor que 
lo desembolsará la persona responsable del proyecto antes mencionada. 
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2.3 Segmentación del Mercado 
 
La segmentación busca la identificación de grupos homogéneos de clientes para 
adecuar el producto/ servicio de las características del mercado. 
“La segmentación de mercado es un proceso que consiste en dividir el mercado 
total de un bien o servicio en varios grupos más pequeños e internamente 
homogéneos. La esencia de la segmentación es conocer realmente a los 
consumidores. Uno de los elementos decisivos del éxito de una empresa es su 
capacidad de segmentar adecuadamente su mercado”.7  
 
La segmentación es también un esfuerzo por mejorar la precisión del marketing 
de una empresa. Es un proceso de agregación en donde se estudia un segmento 
de mercado a personas con necesidades semejantes. 
 
2.3.1 Macro y Micro Segmentación 
 
2.3.1.1Macro Segmentación 
 
En la macro- segmentación, se toma un mercado referencia desde el punto de 
vista del cliente y se consideran tres aspectos generales que son: 
 
Funciones o Necesidades 
 
En funciones se enfoca a que necesidades se va a satisfacer, estas necesidades 
serian ofrecer al mercado meta o clientes potenciales un servicio nuevo con una 
gran variedad de actividades al que se lo conoce como servicio funcional.  
 
 Tecnología 
 
En cuanto a tecnología, dado a que se ingresará como microempresa nueva a 
ofrecer un servicio que no ha sido muy explotado en Sangolquí, todo el local 
estará totalmente equipado con accesorios nuevos y de primera calidad. 
                                                 
7 www.segmentacion-mercado.shtml 
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Grupo de Compradores 
 
El grupo de compradores será la población de clase media y media- alta 
dispuesta a usar un servicio para la diversión de jóvenes y adultos en general de 
una manera novedosa y a un precio acorde al mercado. 
 
2.3.1.2 Micro Segmentación. 
 
La micro segmentación estaría realizada en base a las ventajas que busca el 
cliente y en base a las condiciones socio demográficas. 
El servicio está dirigido a aquellos jóvenes y adultos de estrato medio-alto, que 
buscan un servicio de buena calidad, fuera de lo común, con un costo que les sea 
irrelevante gracias a la gran sensación de satisfacción que les ha generado el 
servicio. 
 
Psicográficas: 
 
Las personas que utilizarán el servicio, son las que llevan un estilo de vida activo 
y necesitan desestresarse con un tipo de servicio como el que se ofrece. También 
va dirigido hacia las personas que buscan sitios originales y fuera de lo común 
para divertirse. 
 
La frecuencia de uso del servicio puede llegar a ser alta ya que por lo general 
cuando ingresa un servicio nuevo a un mercado y con nuestras características 
tiene mucha acogida. La lealtad de los clientes dependerá de cómo se sienten 
con nuestro servicio. 
 
2.3.1.3  Mercado Meta o Target 
 
Target grupo objetivo, mercado objetivo o mercado meta. Este término se utiliza 
habitualmente en publicidad para designar al destinatario ideal de una 
determinada campaña, producto o servicio. Tiene directa relación con el 
Marketing. 
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Conocer las actitudes de un target frente a las campañas y los diferentes medios 
de comunicación hace más fácil contactarlos y llegar con el Mensaje adecuado y 
optimizando el retorno de la inversión. Analizar el comportamiento del consumidor 
de un target específico es muy importante a la hora de decidir la promoción. 
 
En el momento de definir el target es necesario clarificar las variables 
demográficas y/o socio gráficas. Una vez conocido el target (o público objetivo), 
habrá que examinar sus características y averiguar qué les mueve a actuar como 
lo hacen y, por tanto, qué les mueve a la compra. 
 
Publicitariamente hablando, una vez que se tiene un mercado (o varios mercados) 
objetivo específico, resulta ser más efectivo y eficiente el uso de medios dirigidos 
para llevar el mensaje a dicho mercado. 
 
El no conocer el mercado objetivo llevará a decisiones con un gran costo 
financiero sin ningún retorno, especialmente cuando se utilizan estrategias 
aplicando medios de comunicación masiva o tradicional donde los costos son 
altos y los retornos cuestionables. 
 
Necesidad Básica 
 
Deseo de disfrutar de nuevas maneras de diversión en la ciudad de Sangolquí. 
 
Grupo Objetivo 
 
Son los jóvenes y adultos con edades comprendidas entre 18 a 45 años 
aproximadamente y de clase social media baja, media y media alta. 
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2.3.1.4 Criterios para la Segmentación del Mercado 
 
 “A la hora de segmentar, el mercado de una empresa tiene diferentes variables 
que lo segmenta. Esto quiere decir, que se pueden diferenciar, qué variables 
hacen que un segmento sea potencialmente cliente nuestro, o lo sea del producto, 
o lo sea de la competencia, o dentro de los clientes qué variables determinan que 
se consuma más de nuestro producto o menos, o qué variables determinan la 
fidelidad de un cliente, etc.” 8 
 
Segmentación Geográfica 
 
Esto nos ayuda a determinar la ubicación en donde se debe promocionar el 
producto o servicio del negocio, también se refiere a ciertos aspectos de la 
geografía en los cuales se encuentran los potenciales clientes. 
 
El segmento geográfico escogido para establecer el centro de diversión está 
ubicado en la Provincia de Pichincha, la cual está compuesta por 8 cantones. Con 
fines del proyecto se seleccionó al Cantón Rumiñahui cuya superficie territorial es 
                                                 
8
 http://www.marketinet.com/ebooks/manual_de_marketing/manual_de_marketing.php?pg=10 
 
Necesidad 
Disfrutar de nuevas maneras 
de diversión en la ciudad de 
Sangolquí 
Tecnología 
Adaptación de artefactos 
de última tecnología 
 
Compradores 
Individuos de clases social media – alta 
y alta que deseen salir a divertirse en la 
ciudad de una manera diferente 
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de 137,2 km2 y está compuesto por 5 parroquias 3 urbanas y 2 rurales se 
encuentra ubicado en el sector del Valle de los Chillos. 
 
El Centro de Diversión estará ubicado en la Ciudad de Sangolquí la misma que 
tiene una extensión de 49 km2, es cabeza cantonal y está localizada al Sur 
Oriente de la Ciudad de Quito a 20 minutos de la misma. 
 
 
 
 
 
 
Límites del Cantón Rumiñahui 
 
NORTE Cantón Quito, urbanización la Armenia. 
SUR Monte Pasochoa y Cantón Mejía  
ESTE Cantón Quito 
OESTE Cantón Quito, Río San Pedro de Cuendina  
NOR O ESTE San Pedro del Tingo. 
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División Política 
 
San Rafael 2 Km2 
San Pedro de Taboada 4 km2 
Sangolquí 49 Km2 
Cotogchoa 34 Km2 
Rumipamba 40 Km2 
 
 
 
Población Total de la Provincia de Pichincha 
 
 
CANTÓN 
POBLACIÓN 
(2010) 
ÁREA 
(KM²) 
CABECERA 
CANTONAL 
 Cayambe 85.795 1.189 Cayambe 
 
 Mejía 81.335 1.476 Machachí 
 
 Pedro Moncayo  33.172 332 Tabacundo 
 
 Puerto Quito 20.445 683 Puerto Quito 
 
 
Distrito Metropolitano de 
Quito. 2.239.191 4.183 Quito 
 
 Rumiñahui 85.852 139 Sangolquí 
 
 
San Miguel de Los 
Bancos 17.573 839 
San Miguel de 
los B. 
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Segmentación Demográfica  
 
Es la división en grupos basados en variables demográficas como la edad, el 
sexo, tamaño de la familia, ciclo de vida y nivel de ingresos. 
 
También es otro campo a considerar es el aspecto económico del sector de 
acuerdo al INEC el Cantón Rumiñahui en el año 2010 consta una población 
económicamente activa de 42333.35 habitantes que proyectados al 2011 con una 
tasa de crecimiento poblacional anual de 2.2% de acuerdo al INEC es de 
aproximadamente 43264.68 habitantes lo que representa el 51% de la población 
total del Cantón así:  
PEA 2010                    42.333,35 
= 
P. TOTAL 2010     82.852,00 
 
 
PEA 2011                    43.264,68 
                                =                             = 51% 
P. TOTAL 2011     85.852,00 
 
 
De acuerdo a estos datos la mayoría de las familias del Cantón cuentan con 
ingresos económicos para su familia, ya sea por su trabajo o por relación de 
dependencia o por ingresos generados por negocios propios o de la familia lo que 
nos indica que la mayoría de las familias ubicadas en el Cantón Rumiñahui están 
en condiciones económicas que permitan el acceso de nuestro negocio. 
 
El servicio será utilizado por personas que tengan un ingreso mensual medio, es 
decir personas de clase media y alta, pueden ser estudiantes universitarios o 
simplemente trabajadores. 
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PROYECCIÓN DE POBLACIÓN POR ÁREAS Y AÑOS CALENDARIO 
PERÍODO  2001 - 2010 
Años             2001        2002        2003      2004        2005       2006       2007      2008       2009     2010 
 
Rumiñahui   67.808    68.880    69.878    70.869    71.880    72.916    73.930    74.963    76.006   77.059 
 
Fuente: INEC 
 
POBLACIÓN DEL CANTÓN RUMIÑAHUI POR EDADES Y SEXO INEC 2010 
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Pirámide de la Población del Cantón Rumiñahui por edades 2005 - 2010 
Mujeres 43.935 
Hombres 41.917 
 
Fuente:  INEGI. II Conteo de Población y Vivienda, 2005. 
           INEGI. Censo de Población y Vivienda, 2010. 
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VARIABLES DEMOGRÁFICAS NIVELES, INTERVALOS O CLASES 
Población Parroquia Sangolquí 
Ingreso Mensual  US $ 300,00 a 700,00 
Clase Social Media Baja, Media, Media Alta 
Adquisición del Producto Semanalmente 
Fuente: Instituto Nacional Estadístico de Censo 
 
 
 
                       Población del Cantón Rumiñahui 
                        Por Parroquias Según el INEC 2010 
 Parroquias urbanas Población      % 
Sangolquí 64.244,78 habitantes. 74,83% 
San Rafael 2.949,65 habitantes.   3,44%  
San Pedro de Taboada 13.050,57 habitantes. 15,20% 
Parroquias rurales 
  Rumipamba 1.485,83 habitantes.   1,73% 
Cotogchoa 4.121,17 habitantes.   4,80% 
TOTAL 85.852    100% 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC) y del Estudio Monográfico del Cantón 
 
 
 
Cuadro de la Población del Cantón Rumiñahui de Acuerdo Al INEC 2010 
VARIABLES 
GEOGRÁFICAS 
NIVELES, INTERVALOS  
          
              % 
Región 
Ecuador, Pichincha, 
Rumiñahui, Sangolquí 
 
Mujeres 43.935 51,2% 
Hombres 41.917 48,8% 
TOTAL 85852 100% 
 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 
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2.4  Identificación del Universo, Población y Selección de la Muestra 
 
 “Una población está determinada por sus características definitorias. Por lo tanto, 
el conjunto de elementos que posea esta característica se denomina población o 
universo. Población es la totalidad del fenómeno a estudiar, donde las unidades 
de población poseen una característica común, la que se estudia y da origen a los 
datos de la investigación”.9 
 
El Universo de discurso o Población se delimita conceptualmente mediante la 
formulación de  sus propiedades a través de la Definición conceptual. 
 
La muestra es un subconjunto de la  Población Blanco de la Inferencia. Los 
objetivos de la extracción de una muestra de la población son dos:  
I) Restringir una cantidad de Unidades de Análisis plosibles de ser medidas 
con los recursos disponibles. 
II) Que dicho conjunto de Unidades de Análisis sea representativo de la 
población, según determinadas propiedades bajo la perspectiva del 
Objetivo. Esto significa  que  idealmente se espera  que para toda 
propiedad de interés, la distribución de dicha propiedad en la muestra 
sea igual a la distribución de la misma en la población. 
El primer objetivo se implementa mediante el  Cálculo del Tamaño Muestral, el 
segundo mediante la Estrategia de Selección de la Muestra. 
 
2.4.1.3 Determinación del Tamaño de la Muestra 
 
Una muestra “es un conjunto de unidades,  una porción del total, que nos 
representa la conducta del universo en su conjunto, en un sentido amplio, no es 
más que eso, una parte del todo que llamamos universo y que sirve para 
representarlo”10 
                                                 
9 www.scribd.com/doc/13260352/Muestra-y-UniversoEn caché - Similares 
 
10 http//es.wikipedia.org/tamaño/Muestra, estadística 
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Sin embargo, no todas las muestras resultan útiles para llevar a cabo un trabajo 
de investigación. Lo que se busca al emplear una muestra es que, observando 
una porción relativamente reducida de unidades, se obtengan conclusiones 
semejantes a las que lograríamos si estudiáramos el universo total.  
 
El tamaño de la muestra, representado por  n, un número natural, es el número de  
entidades individuales pertenecientes a una población cualquiera, que conforman 
la muestra de una investigación. El tamaño muestral n depende de los parámetros 
que rigen la distribución de probabilidad de la variable en estudio (ya sea esta una  
magnitud poblacional o una medida de efecto entre dos variables) y la confianza o 
precisión deseada en la estimación. 
 
Las muestras pueden ser clasificadas, en una primera división en probabilísticas y 
no probabilísticas. 
En las muestras probabilísticas, la característica fundamental es que todo 
elemento del universo tiene una determinada probabilidad de integrar la muestra, 
y esa probabilidad puede ser calculada matemáticamente con precisión.  
 
En las muestras no probabilísticas ocurre lo contrario y el investigador no tiene 
idea del error que puede estar introduciendo en sus apreciaciones. 
 
El método utilizado para la selección de la muestra será el de muestreo aleatorio 
simple, el cual se caracteriza por que otorga la misma probabilidad de ser 
elegidas  todas las personas, hombres y mujeres de la población. Para él calculo 
muestra, se requiere del tamaño poblacional, si ésta es finita 0 infinita, del error 
admisible y de la estimación de la varianza. 
 
La importancia de definir el tamaño que tendrá el negocio se manifiesta 
principalmente en su incidencia sobre el nivel de las inversiones y los costos que 
se calculen y, por tanto, sobre la estimación de la rentabilidad que podría generar 
su implementación. De Igual manera la decisión que se tome con respecto del 
tamaño determinará el nivel de operación que posteriormente explicará la 
estimación de los ingresos por venta. 
 
27 
 
La determinación del tamaño responde a un análisis interrelacionado de una gran 
cantidad de variables de un proyecto: demanda, disponibilidad de insumos, 
localización y plan estratégico comercial de desarrollo futuro. 
 
Una vez establecida la ubicación se podrá realizar el estudio de determinación de 
tamaño del negocio, este análisis estará relacionado con la capacidad que tendrá 
el Centro de Diversión “Zona de Encuentro”, costos anuales que se incurre en el 
desarrollo del Plan de Negocios, y la inversión inicial por la compra de equipos. 
 
El tamaño de la muestra depende de tres aspectos fundamentales que son: 
 
• Del error permitido      
                                                  
• Del nivel de confianza con el que se desea el error 
 
• Del carácter finito o infinito de la población 
 
Las fórmulas que permiten determinar el tamaño de la nuestra dependiendo la 
población son: 
 
a) Para poblaciones infinitas (mayores a 100.000 habitantes) 
 
 
  
                   n= 
                                           e2 
 
                                
 
 
 
 
 
 
 
     
Z
2  
Z
2   
Z
Z
Z
2 *  
 
Z2 * S 2  
 
   
28 
 
b) Para poblaciones finitas (menos de 100.000 habitantes)11 
 
 
                    
                   n= 
 
 
En nuestro caso y tomando en cuenta que nuestra población o universo es de 
42.333 habitantes, es decir, menos de 100.000 personas la fórmula que debemos 
utilizar es para poblaciones finitas, la cual presentamos a continuación: 
 
 
                   
                   n= 
 
 
 
Nomenclatura:  
 
• N = Total de la población 
 
• Z = 1.96 al cuadrado (si la seguridad es del 95%) 
 
• p = proporción esperada (en este caso 5% = 0.05) 
 
• q = 1 – p (en este caso 1-0.05 = 0.95) 
 
• d = precisión (en su investigación use un 5%). 
 
• n = Tamaño de la muestra 
 
 
                                                 
11 www.fisterra.com/mbe/investiga/9muestras/9muestras2.aspEn caché 
12 12http://www.marketing-xx¡.com/proceso-de-la-investigacion-de-mercados-i-24.htm Ibídem 
      Z 2 *  
 
P * Q * N 
 
   d 2 ( N  -1 
 
)+ Z 2 * P * Q 
                             
12 
      Z 2 *  
 
P * Q * N 
 
   d 2 ( N  -1 
 
)+ Z 2 * P * Q 
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Como valor de N es toda la población económicamente activa del Cantón 
Rumiñahui. 
 
Entonces,                                     N = 43.264 
 
El valor de proporción esperada es próximo al 5%. 
Entonces el valor de P es: 
                                                    P = 5% (0.05) 
 
Como podemos observar el valor de P es de 5% de probabilidad esperada 
entonces el valor de Q o el valor de no ocurrencia será: 
 
                                                    Q = 1-P 
 
             Q = 1-0.05 
 
Entonces el valor de Q es: 
 
                                                    Q = 95% (0.95) 
 
El nivel de confianza para el tamaño del mercado es de 95% el cual equivale a un 
Z crítico de: 
 
                                                    Z= 1.96  
 
El valor de Z critico lo obtenemos del nivel de confiabilidad para estimación de 
muestras grandes: 
 
Nivel de Confiabilidad para Estimación 
 
 
Nivel de confianza        99%      98%      95%      90% 
Z  critico                      2.58       2.33      1.96       1.65 
  
30 
 
 
 
El porcentaje máximo que se estima que la muestra puede variar es del 5% el 
cual equivale a un error de: 
Error:                                         E= 5% (0.05)  
   
De esta manera obtenemos el tamaño de la muestra aplicando la fórmula  de 
poblaciones finitas              
 
                    
                   n= 
 
 
 
Datos: 
                                                                         
N=  43.264                                         (1.96)2 *0.05 *0.95 *43.264 
P= 0.05 n= 
Q= 0.95                                       (0.05)2 (43.264 - 1)+(1.96)2 *0.05 *O.95             
Z= 1.96 
d= 0.05  7.894,64 
  n =  
    108,34 
                                                   
                                             n =       72,86  
 
Para el presente estudio es necesario realizar 73 encuestas, donde se evaluarán 
los hábitos, frecuencias, preferencias, comportamientos y gustos de los 
potenciales competidores. El número de encuestas es la cantidad representativa 
de acuerdo a la población o universo en estudio, este número de personas será 
nuestro subconjunto o subgrupo del cual determinaremos si nuestro Plan de 
Negocios es viable o no para lo cual se realizará en nuestro sector de influencia 
una encuesta personal. 
 
      Z 2 *  
 
P * Q * N 
 
   d 2 ( N  -1 
 
)+ Z 2 * P * Q 
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2.4.1.1 Investigación de Mercado y su Análisis 
 
Se aplicará el método de encuestas para la recolección de información que nos 
permitirá la obtención de datos primarios y secundarios. 
Los recursos a utilizar son: 
 
Económicos (para viáticos, refrigerio, transporte) 
 
Materiales (hojas, computadora, esferas). 
 
Las técnicas que utilizaremos serán directas, ya que nos enfocamos a nuestros 
futuros clientes y haremos la encuesta cara a cara. 
 
Los instrumentos que utilizamos para transcribir las encuestas serán (hojas, 
computadora, esféros) 
 
Análisis de la Información 
 
Según la investigación realizada y la recolección de información que arroja la 
investigación de mercado podemos determinar y llegar a la conclusión de que 
nuestro negocio es factible. 
 
Para la decisión de que nuestro negocio sea factible nos basamos en base a los 
resultados positivos que nos proyectan nuestras encuestas. 
 
Fuentes de Información Primaria 
 
Como la principal fuente de información primaria, se utilizará una muestra de la 
población equivalente a 73 personas que serán obtenidas de manera aleatoria.  
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Fuentes de Información Secundaria 
 
Para las fuentes de información secundaria, se utilizará el análisis de 
competidores, también se usará el Internet para obtener cotizaciones con 
respecto a costos del proyecto, proformas, etc. 
 
2.4.1.2 Recolección de Datos 
 
• Cuantitativa: Se realizaron 73 encuestas a clientes donde se evaluaron: 
hábitos, frecuencias, preferencias, comportamientos, estilos y gustos.  
 
• Cualitativa: Se realizaron observaciones en los diferentes bares y discotecas de 
la zona de influencia y se recolectaron datos sobre servicio, calidad, y atención al 
cliente, ventas, infraestructura física, tecnología, etc. 
 
2.4.2 Realización de Encuesta de Acuerdo al Objetivo del Negocio 
 
El análisis de las encuestas es el asunto más importante para el desarrollo del 
Plan de Negocio, dado que permite identificar los gustos musicales, 
comportamientos, preferencias, actitudes de los clientes a los que va dirigido 
nuestro negocio. 
 
La encuesta personal arroja información acertada y confiable para el tipo de 
estudio que estamos realizando, esta investigación será de tipo exploratoria ya 
que tiene por objeto conocer de manera íntegra la solución-problema, es decir, 
conocer las variables más importantes que afectarán de manera directa e 
indirecta el desarrollo de este Plan de Negocios. 
 
2.4.3 Encuesta a  la Competencia 
 
Todo empresario debe conocer al detalle a su competencia, es por eso que con la 
Investigación de Mercado aprenderá a conocer al máximo lo relacionado con la 
competencia  y sus productos. 
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Información de la Competencia Existente en la Zona de Influencia 
 
 
Nº NOMBRE 
Nº De 
Clientes 
Ventas  
al  
Día 
Consumo 
Diario 
Cliente 
Nº Días 
Trabajado 
Mes 
Nº 
Clientes 
Mes 
Ventas 
Mes 
Nº 
 
Empleados 
Costo 
Arriendo 
Área 
Local 
 M2 
Años 
 de  
Funcionamiento 
1 
Más Flow Bar 
Discoteca 150 
 
 
$ 1.500,00 $  10,00 
 
 
12 
 
 
1.800 
 
 
$ 18.000,00 1 $ 250,00  18 M2 10 
2 
La Golden 
Discoteca 140 
 
 
$ 1.120,00 $   8,00 
 
 
16 
 
 
2.240 
 
 
$ 17.920,00 2 $ 200,00 15 M2 2 
3 
Contra Vía 
Discoteca Bar 130 
 
 
$    600,00 $   5,00 
 
 
24 
 
 
3.120 
 
 
$ 15.600,00 1 $ 0.00 30 M2 15 
4 
Casa de la 
Música Cuba 
Libre 120 
 
 
$   960,00 
$   8,00 
 
 
24 
 
 
2.880 
 
 
$ 23.040,00 
3 $ 400,00 38 M2 5 
5 
Endles Bar 
Discoteca 80 
 
 
$   800,00 $ 10,00 
 
 
16 
 
 
1.280 
 
 
$ 12.800,00 3 $ 450,00 40 M2 2 
6 
Alexander Pool 
Bar 60 
 
 
$   600,00 $ 10,00 
 
 
24 
 
 
1.440 
 
 
$ 14.400,00 4 $ 450,00 60 M2 3 
7 Zoilos Café BAR 45 
 
 
$   225,00 $   5,00 
 
 
24 
 
 
1.080 
 
 
$ 5.400,00 3 $ 500,00 70 M2 5 
8 
El Barranco Bar 
Restaurante 40 
 
 
$   240,00 $   6,00 
 
 
24 
 
 
960 
 
 
$ 5.760,00 3 $ 0.00 90 M2 5 
9 
Pichanga Café 
Bar 40 
 
 
$   200,00 $   5,00 
 
 
24 
 
 
960 
 
 
$ 4.800,00 3 $ 500,00 60 M2 9 
 
SUMAN 805 
 
$ 6.245,00 
$ 67,00 
 
188 
 
15.760 
 
$ 
117.720,00 23 $ 2.750,00 421 M2 56 
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Para obtener información de los principales competidores que intervienen en el 
área de influencia se seleccionó bares y discotecas. 
 
Generalmente los propietarios de estos negocios no son muy abiertos a 
proporcionar información sobre sus estrategias y resultados obtenidos, razón por 
la cual se utilizó los siguientes procedimientos para obtener información: 
 
 Visita al negocio en calidad de cliente. 
 
 Consultas o preguntas a los clientes que visitan el local especialmente 
seleccionada con calidad de servicio. 
 
 Observación directa sobre Nº de clientes que visitan el establecimiento Nº 
de empleados, infraestructura física, etc. 
 
 En algunos casos mediante conversación directa con el propietario. 
 
 
Esta recopilación de información se realizó durante 2 semanas consecutivas, 
todos los días y en diferentes horarios. 
 
Luego de la tabulación de esta información de la competencia se obtienen los 
siguientes resultados. 
 
 El promedio diario de clientes que visitan un centro de diversión es de 89, 
mientras que “Zona de Encuentro” en el primer año iniciará con 50 clientes. 
 
 El total de clientes promedio al mes estimado para los 9 centros de 
diversión de la competencia es de US $ 13.080,00, mientras que “Zona de 
Encuentro” iniciará con US $ 8.686,00, que representa el 66%. 
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 Los 9 centros de diversión de la competencia que ya se encuentran 
posicionados, tienen un tiempo promedio de funcionamiento de 6 años, y, 
el Nº de días promedio de trabajo al mes es de 15. “Zona de Encuentro” 
trabajara 16 días al mes. 
 
 7 de los 9 locales de la competencia pagan US $ 293,00 de arriendo 
mensual promedio. “Zona de Encuentro” pagará en el primer año US $ 
300,00 y en el segundo año funcionará en su local propio. 
 
En conclusión el Estudio de Mercado a la competencia demuestra que “Zona de 
Encuentro” tiene a su favor muchas oportunidades que debe aprovecharlas 
poniendo en marcha su negocio. 
 
2.4.4 Encuestas a los Clientes 
 
Las encuestas a clientes se aplicarán a jóvenes, y a adultos, con un rango de 
edad específico de 18 a 45 años, ya que “Zona de Encuentro” está enfocado 
hacia personas mayores de edad. 
 
La siguiente encuesta, tiene como objetivo, determinar el nivel de aceptación de 
un nuevo servicio, Centro de Diversión  "Zona de Encuentro", y que se pretende 
introducir en mercado de la Ciudad de Sangolquí. Por tal motivo muy 
cordialmente, se pide que   conteste el siguiente cuestionario. 
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Encuesta a Potenciales Clientes 
 
1.- ¿En qué lugar del Cantón Rumiñahui Vive? 
 
Sangolquí 
 
San Rafael 
 
San Pedro de Taboada 
 
Cotogchoa 
 
 
2.- ¿En que rango de edad se encuentra? 
 
 
18 - 29       
 
30 - 40             
 
 45 a más  
 
 
3.- ¿Acostumbra  visitar centros de diversión? 
 
SI  
 
NO 
 
 
 
 
 
60 
13 
5 
8 
7 
53 
13 
25 
35 
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4.- ¿Qué día de la semana acude a un centro de diversión? 
 
Miércoles 
 
Jueves 
 
Viernes 
 
Sábados 
 
Domingos 
 
Otros 
 
 
5.- ¿Con qué frecuencia concurre a un centro de diversión? 
 
Diario 
 
Semanal 
 
Quincenal 
 
Mensual 
 
Ocasionalmente 
 
 
6.- ¿Cuándo visita estos sitios paga entrada? 
 
SI                            
 
20 
30 
5 
0 
25 
20 
55 
10 
15 
3 
10 
8 
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NO       
 
 
7.- ¿Cuándo visita un centro de diversión con cuantas personas va 
acompañado/a? 
 
 
1 Persona 
 
2 Personas 
 
3 Personas 
 
4 Personas 
 
5 Personas o Más 
 
 
8.- ¿Qué tipo de bebida prefiere usted? 
 
 
Cerveza 
 
Cocteles 
 
Tequila 
 
Ron  
 
Whisky 
 
 
 
 
10 
18 
20 
20 
15 
8 
10 
20 
25 
8 
10 
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9.- ¿Cuánto consume cada persona aproximadamente en cada visita a estos 
lugares? 
 
a)   5$  a  10$ 
 
b) 10$  a  20$ 
 
c) 20$  a  40$ 
 
d) Más de 40$ 
   
      
10.- ¿Le gustaría visitar un lugar donde le brinde excelente atención y 
cuente con un bar. Karaoke y discoteca al mismo tiempo?  
 
                                    SI                 NO 
 
Bar     
                                    
Karaoke            
 
Discoteca 
 
Los tres       
 
 
 
 
 
8 
15 
15 
35 
13 
25 
30 
5 
40 
 
 
 
2.4.5 Tabulación y Análisis de Resultados 
 
 Luego de tabular las 73 encuestas a clientes se obtiene los siguientes resultados. 
 
1.- ¿En qué lugar del Cantón Rumiñahui Vive? 
 
 
  TOTALES PORCENTAJE 
Sangolquí 53 73% 
San Rafael 7 9% 
San Pedro 8 11% 
Cotogchoa 5 7% 
 
 
 
 
 
 
Análisis 
 
Para la microempresa Zona de Encuentro es muy satisfactorio el saber que el 
73% de personas encuestadas viven en Sangolquí ya que éste es el lugar 
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potencial para la microempresa, pocas personas son de sus alrededores como 
podemos observar. 
2.- ¿En que rango de edad se encuentra? 
 
 
  TOTAL PORCENTAJE 
a) 18 - 29 35 48% 
b) 30 - 40 25 34% 
c) 40 a más 13 18% 
 
 
 
 
 
Análisis 
 
Mediante las encuestas se pudo mirar que nuestro potenciales clientes en su 
mayoría se encuentran en un rango de edad entre los 18 y 29 años y de igual 
forma existen muchas personas que van en un rango de 30 a 40 años que todavía 
les agrada visitar los lugares de diversión para pasar un momento agradable. 
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3.- ¿Acostumbra  visitar centros de diversión? 
 
  TOTALES PORCENTAJES 
SI 60 82% 
NO 13 18% 
TOTAL 73 100% 
 
 
 
 
 
Análisis 
 
Como se puede observar en el grafico las personas de Sangolquí acostumbran 
visitar centros de diversiones ya que desean pasar un momento agradable y en 
compañía de sus amigos. 
 
También podemos mirar en el cuadro que existen personas que no acostumbran 
visitar dichos lugares ya que ellos prefieren salir a los parques o a otros lugares 
un poco más tranquilo con toda su familia. 
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4.- ¿Qué día de la semana acude a un centro de diversión? 
 
  TOTALES PORCENTAJES 
Miércoles 10 14% 
Jueves 15 21% 
Viernes 20 27% 
Sábado 25 34% 
Domingo 0 0% 
Otros 3 4% 
 
 
 
 
 
Análisis 
 
La pregunta N° 2 del total de encuestados se obtiene porcentajes similar en las 
dos opciones de respuestas es decir, las personas acuden a un centro de 
diversión en un número casi igual  tanto el viernes como el sábados. Realizando 
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un promedio entre viernes y sábado podemos decir que los habitantes de 
Sangolquí acuden a un centro de diversión en un promedio de 30.5%. 
 
5.- ¿Con qué frecuencia concurre a un centro de diversión? 
 
 
 
TOTALES PORCENTAJES 
Diario 5 7% 
Semanal 30 41% 
Quincenal 20 27% 
Mensual 10 14% 
Ocasionalmente 8 11% 
 
 
 
 
 
Análisis. 
 
En la pregunta N° 3 se obtiene un mayor porcentaje, es decir, el 41% de las 
personas acuden a un centro de diversión b) Semanal pero adicional a eso se 
puede observar que la opción c) Quincenal, tiene un porcentaje del 27% que es 
considerable ya que las personas por lo general salen a un centro de diversión 
cada quince días. 
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6.- ¿Cuándo visita estos sitios paga entrada? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Análisis 
 
El 75% de las personas que visitan con frecuencia centros de diversión pagan su 
entrada para ingresar y el 25% prefieren irse a lugares que no tenga ningún costo 
el ingreso para poder pasar un momento agradable con sus amigos. 
 
 
 
 
  TOTALES PORCENTAJES 
SI 55 75% 
NO 18 25% 
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7.- ¿Cuándo visita un centro de diversión con cuantas personas va 
acompañado/a? 
 
 
TOTALES PORCENTAJES 
1 Persona 20 27% 
2 Personas 20 27% 
3 Personas 15 21% 
4 Personas 10 14% 
5 Personas o 
Mas 8 11% 
 
 
 
 
Análisis 
 
La mayoría de las personas cuando visita un centro de diversión acude sola En la 
pregunta N° 5 se obtiene un mayor porcentaje, es decir, el 27% de las personas 
acuden a un centro de diversión con una persona y con dos pero adicional a eso 
se puede observar que la opción  que va acompañado de tres personas con un 
porcentaje del 21% que es considerable ya que las personas por lo general salen 
a un centro de diversión con dos o tres personas más. 
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8.- ¿Qué tipo de bebida prefiere usted? 
 
  TOTALES PORCENTAJES 
Cerveza 25 34% 
Coctel 20 27% 
Tequila 10 14% 
Ron 8 11% 
Whisky 10 14% 
 
 
 
 
Análisis 
 
El 34% de personas cuando visita un centro de diversión prefiere consumir la 
cerveza pilsener, pero se ve una gran cantidad de personas en un porcentaje de 
27% que prefiere los cocteles, esto es muy beneficioso para el centro de diversión 
ya que en la venta de cocteles la microempresa obtiene más ingresos. 
Observamos que las personas consumen todos los productos que tenemos para 
la venta. 
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9.- ¿Cuánto consume cada persona aproximadamente en cada visita a estos 
lugares? 
 
 
       TOTALES PORCENTAJES 
a) 5$ a 10$ 30 41% 
b) 10$ a 20$ 25 43% 
c) 20$ a 40$ 13 18% 
d) Mas de 40$ 5 7% 
 
 
 
 
Análisis 
 
El consumo de las personas en cada visita a un centro de diversión es US 10$ a 
20$  con un 43% que es equivalente a 25 personas, luego le sigue un 41% que 
gasta de US 5$ a 10$ que representan 30 personas. 
 
Es muy importante para la microempresa saber que las personas tienen un 
consumo considerable ya que en base a su consumo el centro de diversión 
seguirá creciendo. 
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10.- ¿Le gustaría visitar un lugar donde le brinde excelente atención y 
cuente con un bar. Karaoke y discoteca al mismo tiempo?  
 
  SI NO PORCENTAJES 
Bar 8 0 11% 
Karaoke 15 0 20% 
Discoteca 15 0 21% 
Los Tres 35 0 48% 
 
 
 
 
Análisis 
 
Como se muestra en la gráfica el 48% de las personas encuestadas desean que 
exista un lugar con tres tipos de diversión en el sector de Sangolquí, es un 
porcentaje alto y es beneficioso para presentar la microempresa “Zona de 
Encuentro”  ya que algunas personas encuestadas si han visitado estos lugares 
pero en diferentes partes de la ciudad de Quito y es una gran ventaja para “Zona 
de Encuentro” ubicarnos en Sangolquí ya que seriamos los pioneros en este tipo 
de diversión.  
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2.5 El Producto 
 
En el márketing MIX, es la suma de las políticas y estrategias seguidas en lo 
referente al producto, el precio, la promoción, la distribución y los servicios. 
 
En mercados tan competitivos como los actuales las empresas ya no pueden 
contentarse simplemente con ofrecer un producto de buena calidad. Es necesario 
disponer de un MIX competitivo en todas sus facetas: 
 
- Precio.- Se debe tener claro que en las negociaciones el vendedor debe 
ser conocedor de los precios de los productos ofrecidos en la 
microempresa para su correcta administración. 
 
- Distribución.- Se pretende llegar al consumidor a través del número 
máximo  de canales de distribución y es preciso adecuar las políticas de 
venta y comunicación. 
 
- Promoción.- Esto se lo realizará a través del equipo de ventas y la difusión 
publicitaria,  para realizar esta promoción se requiere de varias estrategias 
bien definidas para obtener un buen rendimiento de los medios y recursos 
disponibles. 
 
 
- El Servicio.- Se convierte en un elemento diferenciador  ya que el vendedor 
es una parte fundamental en los planes de servicio para atender a sus 
clientes. 
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El nombre Zona de Encuentro estará representado por un slogan o logotipo 
llamativo e innovador con el cual se pretende promocionar nuestro negocio. 
 
 
 
                         
                       
 
 
 
 
 
“ZONA DE ENCUENTRO” será el nombre de nuestra microempresa y el servicio 
que se ofrece será  "BAR-KARAOKE-DISCOTECA"      
 
2.5.1 Características del Producto 
 
Nuestro negocio se caracteriza por diferenciarse de la competencia ya que brinda 
tres tipos de diversión en un solo lugar tal como es el Bar, karaoke – discoteca el 
cliente podrá disfrutar de cualquiera de nuestros servicios en los espacios 
proporcionados o destinados para ellos.  
 
Es un lugar propicio, de dos pistas, con capacidad para 150 personas; 110 en la 
pista central y 40 en la pista posterior. Este nuevo servicio ha sido creado con la 
finalidad de brindar momentos de diversión. Su actividad será realizar eventos 
nocturnos en la ciudad de Sangolquí, donde se encontrarán el lujo y glamur 
combinados para crear un estilo único y exclusivo, donde se conseguirá disfrutar 
de una manera más divertida de lo rutinario. 
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2.6 Producto Estrella 
 
El producto estrella que ofrece “ Zona de Encuentro” son: Cocteles y Cerveza ya 
que esto es lo que más consumen nuestros clientes, nuestra idea es innovadora, 
original y creativa  y estos productos incluyen dos tipos de diversión por las cuales 
las personas acuden con más frecuencia en busca de este servicio en la ciudad 
de Sangolquí ya que desean algo fuera de lo tradicional, que no sea solo una 
discoteca o simplemente un karaoke sino ellos piden que exista estos dos tipos de 
productos en el mismo lugar. 
Estos productos se caracterizan por incluir dos paquetes promocionales: 
 
PAQUETES 
 
Paquete 1.- A partir de 16H00 a 24H00 
 
Se realizara generalmente los días miércoles y jueves, de ambiente más 
romántico y relajado utilización del bar. Y karaoke. 
 
El servicio incluye: 
• Por cada 10 canciones de karaoke reclame una cerveza. 
•  Un coctel al momento de Ingresar 
• Se contará con la participación de un animador para amenizar el ambiente. 
•  Música para escuchar. 
•  Karaoke  
 
Paquete 2.- A partir de 13H00 a 02H00 
 
Este tipo de servicio  se promocionara los días viernes y sábados propiciando un 
ambiente más emotivo, de diversión utilizando las pistas de baile. 
Este servicio incluye: 
 
• Por su ingreso reclame su bebida favorita bebidas, (cerveza, coctel, whisky, 
tequila, ron), además se entregarán premios y sorpresas. 
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•   Se contará con la participación de un animador 
•   Concurso de baile individual 
•  Concurso de baile de grupos 
•  Show 
•  Música al gusto del cliente. 
 
2.7 Análisis y Proyección de la Oferta 
 
Oferta: “Relación que muestra las cantidades de un bien que el productor está 
dispuesto y en posibilidades de vender a varios precios durante un período dado, 
estando las demás cosas constantes”13 
 
 En este punto se analiza la cantidad de bienes que el productor pretende ofrecer 
a la venta por un período a cada uno de los precios posibles. Al igual que la 
demanda, también existe la Ley de la Oferta que estipula que la cantidad ofrecida 
está directamente relacionada con su precio, estando las demás variables 
constantes. 
 
Bajo el precio                      Menor cantidad ofrecida 
Mayor Precio                      Mayor cantidad ofrecida 
 
Factores que afectan la Oferta 
 
Innovación.- En este tipo de empresa, ofrece servicios con equipos nuevos 
diferenciados de los demás representan iniciativas que marcarán ventajas para la 
competencia. 
 
Al analizar la oferta, es necesario incluir igualmente factores que influyen en su 
curva, adicional al precio existen otros factores tales como: 
 
1. “Cambios en la tecnología 
 
                                                 
13 MCEACHERN, William A, Microeconomía: Una Introducción Contemporánea, 6ta.Edición, 2003, México 
54 
 
2. Los precios de los insumos 
 
3. Los precios de los bienes alternativos ( bienes sustitutos) 
 
4. Las expectativas del productor 
 
5. El número de productores en el mercado”14 
 
Al referirse a cambios en la tecnología se relaciona con el hecho de que un 
productor al mejorar su tecnología, aumentará la oferta, debido a la disminución 
de costos de producción. Los productores estarán en mejores posibilidades de 
ofrecer sus bienes o productos. También están en mejores condiciones que su 
competencia. 
 
En tanto que en relación a los precios de los recursos pertinentes se refiere al 
hecho del incremento o disminución de los precios de los insumos que se utilizan 
para la producción de determinado bien o servicio. El incremento de precio de uno 
de los insumos incrementa el costo de elaboración. 
 
Existen varios factores que afectan a la oferta tales como: 
 
a) El número de productores.- Se debe tomar en cuenta que en la cuidad de 
Sangolquí hay varias empresas que brindan el servicio de discoteca y 
karaoke es por eso que debemos estudiar a la competencia de manera 
minuciosa, para mejorar y crecer. 
 
b) La localización.- Zona de Encuentro debe estar ubicado en un sitio 
estratégico, donde los clientes puedan llegar con facilidad. 
 
c) Calidad y precios de productos.- Los productos deben ser de excelente 
calidad y precios competitivos. 
                                                 
14 MCEACHERN, William A, Microeconomía: Una Introducción Contemporánea, 6ta.Edición, 2003, México, Thompson 
Editores, pág.53. 
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Proyección de la Oferta 
 
La oferta a igual que la demanda también está en función del precio. El precio y la 
cantidad ofrecida tienen una relación directa. Para realizar la proyección de la 
oferta para la microempresa "Zona de Encuentro" presentaremos a continuación 
una tabla en donde se resumen los puntos más importantes provenientes de la 
información recopilada de la competencia existente en nuestra zona de influencia. 
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INFORMACIÓN DE LA COMPETENCIA  
Nº 
NOMBRE DE LA 
COMPETENCIA ACTIVIDAD 
Nº De 
CLIENTES 
CONSUMO   
CLIENTE 
DÍAS 
TRABAJADOS      
AL MES 
HORARIO DE 
ATENCIÓN PRODUCTO ESTRELLA 
1 ZOILOS CAFÉ BAR Bar Cafetería 45 $ 5.00 30 8H00 A   17H00 Café 
2 
PICHANGA CAFÉ 
BAR Bar Cafetería 40 $ 5.00 30 8H00 A   17H00 Café, Cerveza 
 
     
3 
ALEXANDER POOL 
BAR Bar y Billar 60 $ 10.00 30 14H00  A  22H00 Cerveza, Billar 
4 CASA DE LA MÚSICA  Discoteca y Proyección 120 $ 8.00 ( Mie  a Sab)   16 
14H00  A  12H00 
Am Cerveza, Proyecciones 
  CUBA LIBRE Partidos de Futbol           
5 ENDLESS BAR  Discoteca y Proyección 80 $ 10.00 ( Juv a Sab)    12 14H00  A  2H00 Am Cerveza 
  DISCOTECA Partidos de Futbol           
6 LA GOLDEN  Discoteca y  140 $ 8.00 ( Vie y Sab)      8 13HOO A  19H00 Cerveza y Vinos 
  DISCOTECA 
Presentación de 
Artistas           
7 MÁS FLOW  Bar, Discoteca 150 $ 10.00 ( Juv a Sab)    12 14H00  A  2H00 Am Cerveza 
  BAR DISCOTECA             
8 CONTRA VÍA  Sala de Recepciones 130 $ 5.00 (Mie a Sab )    16 
14HOO  A  2H00 
Am Cerveza 
  DISCOTECA BAR y discoteca           
9 EL BARRANCO  Karaoke y Platos  40 $ 6.00 30 8H00 A   20H00 Platos a la Carta, Karaoke 
  BAR RESTAURANTE a la Carta           
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En base a la siguiente información obtenida en la página web de Ecuador en 
Cifras (www.ecuadorencifras.com) que son los siguientes: 
 
 Producción total de hoteles, bares, discotecas y otros servicios en el 2009 
es US $ 419.703.168,00 
 
 Producción total de hoteles, bares, discotecas y otros servicios en el 2010 
es US $ 484.295.485,50 
 
Calculamos  la tasa de crecimiento anual utilizando la fórmula matemática del 
monto. 
Dónde: 
S = Monto 
C = Capital 
i = Tasa de Crecimiento 
n = Número de periodos 
Aplicamos la Fórmula 
                                                                             n 
S = c ( 1 + i ) 
 
                                                                                                            1 
                      US $  484.295.485,50  = US $ 419.703.168,00  ( 1+ i ) 
 
 
                      US $  484.295.485,50 
 ---- -----------------   = 1+ i 
                      US $  419.703.168,00 
 
                                                          i = 1.15 – 1 
 
        i = 0.15 
 
      i = 15% Anual 
 
 
La tasa de crecimiento es del 15% anual de la producción total de Hoteles, Bares, 
Discotecas y Otros Servicios en el periodo 2009 y 2010. 
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Entonces considerando un incremento anual del 15%, tasa que se obtuvo 
calculando en base a los datos tomados de la producción total de la Región Sierra 
de Bares, Hoteles, Restaurantes y Servicios realizamos los siguientes cálculos 
para proyectar la oferta del Centro de Diversión “Zona de Encuentro”. 
 
Base de Cálculo 
 
Para obtener el valor de ventas mensuales utilizamos los datos antes 
mencionados, es decir: 
 
 
Microempresa “Zona de Encuentro” 
Ingresos Mensuales 
 
 
Proyección de Ventas Mensuales para el Primer Año 
 
Durante el primer semestre del primer año las ventas no tendrán incremento y 
durante el segundo semestre un incremento de 1,25% mensual calculado en base 
al valor del mes anterior. 
 
Los ingresos por ventas mensuales que se incluirán en el Flujo de Fondos del 
primer año serán: (Todas las ventas se realizan en efectivo). 
 
Producto Cantidad Cantidad Precio Ventas 
  Diaria Mensual Unit. Mensuales 
CERVEZAS 15 Docenas  (15x16) = 240 1.25 $ 3.600,00  
COCTELES 30 Copas (30x16) = 480 3.50 $ 1.680,00 
RON 20  Copas (20x16) = 320 3.oo $ 960,00 
WHISKY 20  Copas (20x16) = 320 3.oo $ 960,00  
TEQUILA 15  Copas (15X16) = 240 3.50 $ 840,00 
CIGARRILLOS 5 Cajetillas (5x16) = 80 4,oo $ 320,00 
    Total Venta   $ 8.360,oo  
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Microempresa “Zona de Encuentro” 
Ventas Mensuales Proyectadas para el Primer Año 
 
MESES VALOR 
1 $ 8.360,00  
2 $ 8.360,00  
3 $ 8.360,00  
4 $ 8.360,00  
5 $ 8.360,00  
6 $ 8.360,00  
7 $ 8.464,50 
8 $ 8.570,30 
9 $ 8.677,44 
10 $ 8.785,90 
11 $ 8.895,73 
12 $ 9.006,92 
VENTA ANUAL $ 102.560,79 
 
 
Una vez obtenidos los ingresos del primer año US $ 102.560,79  proyectamos el 
segundo año. 
 
Segundo Año. 
 
               102.560,79                Ingresos anuales 
          X            15,00 %           Tasa de crecimiento anual 
                 15.384,12                Incremento Oferta Anual 
           +  102.560,79                Ingreso Anual  (Primer Año) 
               117.944,91                 Ingreso Anual (Segundo Año) 
 
Considerando un crecimiento del 15,00 % anual de la proyección de la oferta del 
Centro de Diversión “Zona de Encuentro” para cinco años será: 
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Proyección de Oferta para el Centro de Diversión “Zona de Encuentro” 
 
PROYECCIÓN DE LA OFERTA 
AÑOS     TOTAL DE VENTAS 
1 102.560,79 
2 117.944,91 
3 135.636,65 
4 155.982,15 
5 179.379,47 
 
 
 
 
 
 
Considerando que un crecimiento anual de 15,00 % es muy satisfactorio y permite 
generar suficientes recursos para recuperar la inversión. Y también se puede 
apreciar que las ventas tendrán un crecimiento continuo y esto es muy 
satisfactorio para la microempresa. 
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2.8 Análisis y Proyección de la Demanda 
 
La demanda como ley es el "principio que afirma que existe una relación inversa 
entre el precio de un bien y la cantidad que los compradores están dispuestos a 
adquirir en un periodo dado".15 La cantidad demandada está relacionada 
negativamente con el precio del bien, cuando sube el precio de un bien disminuye 
la cantidad demandada. Esto significa que la demanda es una función del precio. 
 
De acuerdo con las encuestas realizadas, se puede considerar que en el sector 
de Sangolquí hay suficiente espacio para ingresar con un nuevo centro de 
diversión al mercado, pues la competencia no es directa ya que se especializan 
en un solo tipo de diversión. De estas dos experiencias podemos obtener las 
siguientes conclusiones: 
 
 Las personas que acuden viven en el sector de Sangolquí especialmente 
en los sectores de San Nicolás y Santa Rosa, sus días de diversión son los 
viernes y sábados y asisten con  sus familiares y amigos, es decir gastan 
más por el volumen de personas. Cuando asisten en forma individual, 
acude con mayor frecuencia a un centro de diversión especialmente, los 
días de menor rotación que son los miércoles y jueves. 
 
 Sangolquí tiene mucha afluencia y aglomeración de personas residentes y 
no residentes ya que hay varios visitantes y turistas. Por otro lado, existen 
varios centros o instituciones que atraen clientes y transformando a este 
sector en un área comercial. 
 
Proyección de la Demanda  
 
Para la proyección de la demanda se tomará en cuenta, como clientes a la 
Población del Cantón Rumiñahui, de 43.264 y la pregunta Nº 3 Con qué 
frecuencia concurre a un centro de diversión tomaremos la opción  c) Una vez por 
                                                 
15 TUCKER, Irvin B. FUNDAMENTOS DE ECONOMÍA. Bogotá-Colombia. Thomson Learning. Tercera edición, pág. 52 
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quincena, se obtuvo un porcentaje de 27,00 % de personas que acuden a un 
centro de diversión. 
 
La demanda de un bien o servicio se fundamentará en su precio inicialmente, 
pero al conocerlo puede variar por factores adicionales como la calidad y 
preferencia hacia determinado bien. 
 
Para proyectar la demanda existen varias técnicas y procedimientos. Las 
principales son: 
 
 Métodos de carácter subjetivo: Se basa en la opinión de expertos acerca 
de determinado tema. Generalmente se aplica este método cuando no 
existe información suficiente y confiable. Este método no proporciona los 
datos necesarios para otorgar juicios de valor como para determinar su 
eficacia. 
 
 Modelos causales: “Se proyecta el mercado, sobre la base de 
antecedentes cuantitativos pasados, para ello se supone que los factores 
condicionantes de los comportamientos históricos de alguna o todos las 
variables del mercado, permanecerán constantes.”16 
 
Para estimar la Demanda del Centro de Diversión “Zona de Encuentro”. 
Aplicamos la siguiente fórmula matemática. 
 
                                               Q=n*q 
Dónde: 
Q       =   Potencial del mercado                                           (Demanda potencial) ? 
 
n       =   Número de compradores potenciales - PEA                                  43.264 
 
q       =   Media de afluencia clientes                                                           27,00% 
                                                 
16 MENESES, Edilberto, Preparación y Evaluación de Proyectos, 2004, Quito, Qualityprint, pág.70. 
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Entonces: 
 
Demanda potencial = Número de compradores potenciales * Cantidad media 
adquirida. 
 
Demanda potencial               = 43.264 * 0,27 
 
Demanda potencial quincenal       = 11.681 personas 
 
Aplicando la fórmula se obtiene la demanda potencial, de acuerdo a la pregunta 
número tres literal (c) de las encuestas que dice con qué frecuencia las personas 
concurren a un centro de diversión pero se debe tomar en cuenta que la afluencia 
del 0,27% es obtenido como referencia de un consumo quincenal. La demanda 
quincenal se multiplicará por 24 quincenas de un año y de esta manera se obtiene 
la demanda anual. 
 
Demanda potencial quincenal = 11.681 * 24 
 
Demanda potencial anual      = 280.344 personas (primer año) 
 
Por lo expuesto, el número de personas que visitarán un centro de diversión en 
Sangolquí durante el primer año, es de 280.344 
 
Según la información del Municipio del cantón Rumiñahui, como ya mencionamos, 
la tasa de crecimiento demográfico es de 2.2%, porcentaje que será utilizado para 
la proyección de la demanda. 
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Microempresa “Zona de Encuentro” 
Cuadro de Proyección de la Demanda  
 
AÑOS DEMANDA 
1 280.344 
2 286.511 
3 292.814 
4 299.256 
5 305.840 
 
2.9 Plan de Marketing 
 
Para realizar un Plan de Marketing se debe emplear el Mercadeo, Mercadotecnia, 
el Análisis macroeconómico,  Servicios, RRHH (Recursos Humanos), Recursos 
financieros, Mercado empresarial, Marketing-mix. Análisis DAFO (Debilidades, 
Amenazas, Fortalezas, Oportunidades). Beneficios 
 
El “plan de marketing”17, es la formulación escrita de una estrategia de 
mercadotecnia y de los detalles relativos al tiempo necesario para ponerla en 
práctica. Deberá contener una descripción de lo siguiente: 
 
 1) Qué combinación de mercadotecnia se ofrecerá, a quién (es decir, el mercado 
meta) y durante cuánto tiempo. 
 
 2) Recursos de la compañía (que se reflejan en forma de costes) serán 
necesarios, y con que periodicidad (mes por mes, tal vez) 
 
 3) Cuáles son los resultados que se esperan (ventas y ganancias mensuales o 
semestrales, por ejemplo). El plan de marketing deberá incluir además algunas 
medidas de control, de modo que el que lo realice sepa si algo marcha mal.  
 
Mediante el plan de Marketing para emprender una micro empresa existen puntos 
importantes que se mencionan a continuación. 
                                                 
17 Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., Pág. 198 
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Producto  
 
Se muestran las ventas, precios, márgenes de contribución y utilidades netas, 
correspondientes a años anteriores. 
 Precio  
 
El precio se basa en los factores como son los costes del producto  y el precio 
que el mercado esté dispuesto a pagar, para cada producto, es importante 
establecer la política de descuentos, las ofertas por tiempo limitado y el 
posicionamiento del precio con respecto al de la competencia 
 
La estrategia de precio debe ser de penetración es decir, con una buena calidad, 
pero con un precio promedio.  
 
 Plaza o Distribución 
 
En ésta parte se presenta información sobre el tamaño y la importancia de cada 
canal de distribución dónde comercializar el producto o el servicio que se ofrece, 
seleccionar los canales de distribución a emplear, para asegurarse que el canal 
de entrega resulte beneficioso para ambas partes. 
 
 Promoción o Comunicación 
 
Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la 
empresa, sus productos, y ofertas etc, para el logro de los objetivos 
organizacionales. La mezcla de promoción está constituida por:  
1. Promoción de ventas  
 
2. Fuerza de venta o Venta personal.  
 
3. Publicidad.  
 
4. Relaciones Públicas. 
 
66 
 
A continuación se comentará varios consejos básicos de marketing para el Centro 
de Diversión “Zona de Encuentro”: 
 
Los anuncios o cuñas radiales deben ser elaborados, siempre con el estilo que 
evoque diversión y originalidad, evidenciando que el servicio es de calidad, por 
Ejm. Ven y disfruta de un gran fin de semana en el Centro de Diversión “ Zona de 
Encuentro”, con la presentación de varios artistas y mezclas originales. 
 Las primeras 10 personas tienen un coctel gratis. 
 
 Mujeres a mitad de precio  
 
 Cumpleañeros no pagan el valor de la entrada 
 
 En caso de despedida de soltero(a), novio o novia no pagan anuncios. 
 
 La estrategia de “Zona de Encuentro” es la de contar con un Dj que se 
encargará de poner la música selecta para nuestros clientes. 
 
 En cuanto a las volantes se las entregaría  
 
 Se repartirá hojas volantes en puntos estratégicos como lo serían 
universidades, centros comerciales, colegios, promocionando a “Zona de 
Encuentro”, ésta llevará un mensaje pegajoso, ejm: "Ven y descubre lo 
nuevo que brinda tres tipos de diversión en un mismo lugar", y también 
indicará la dirección exacta de la ubicación del Centro de Diversión “Zona 
de Encuentro”. 
 
Estos son puntos importantes del marketing que no debemos olvidar ya que en 
algún momento como clientes pudimos observar a la competencia que no ofrecían 
muchas promociones o no realizaban publicidad y se desconocía de sus negocios 
y ahora como Gerente Propietario de “Zona de Encuentro” se va corregir estos 
errores para que nuestros potenciales clientes conozcan, visiten y se sientan a 
gusto y con esto se logrará fidelizar a los mismos. 
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CAPITULO 3 
 
ESTUDIO TÉCNICO 
 
El estudio técnico comprende el análisis de los factores que determinan tanto la 
producción óptima de un bien o servicio como la utilización eficaz y eficiente de 
los recursos disponibles. 
 
3.1 Definición del Tamaño del Proyecto 
 
El tamaño de un proyecto está determinado por su capacidad física o real de 
producción de bienes o servicios. Existen factores que contribuyen con la 
capacidad productiva, como diseño del producto, las habilidades del personal, la 
distribución de planta, el flujo del proceso. 
 
El tamaño del proyecto estará en función de la Demanda Insatisfecha, se espera 
captar al inicio un 24% hasta llegar a captar el 63% de la misma. 
 
El Centro de Diversión “Zona de Encuentro” tendrá una capacidad de 30 mesas, 
cada una con 4 sillas, además 10 taburetes, es decir, que la empresa puede 
atender a un total de 120 personas distribuidas 110 personas en las sillas y 10 
personas en los taburetes. El local tendrá un área de 300 metros cuadrados, 
además contará con un parqueadero con capacidad para nueve autos. 
 
3.1.1. Factores Determinantes del Proyecto 
 
La determinación del tamaño del proyecto depende de algunos factores, los 
principales son: los recursos financieros disponibles, la magnitud de la demanda 
real y potencial, las incidencias tecnológicas, la localización, la disponibilidad de 
insumos, entre otros. 
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3.1.1.1. Condicionantes del Mercado 
 
Es el lugar donde confluyen tanto el comprador como el vendedor. Es aquella 
área donde se desenvuelven los compradores y vendedores de mercancías y 
servicios, en función de los precios y otros factores. 
 
Condicionantes del Mercado 
 
 
 
 
Analizando y observando el gráfico se considera que este aspecto es de vital 
importancia dentro del estudio que se está realizando, ya que se debe tomar en 
cuenta que la demanda insatisfecha debe ser superior a la capacidad de 
producción que tendrá la empresa. 
 
La empresa va a captar un 24% de la demanda insatisfecha ascendiendo a un 
63% de la misma ya que cubre la capacidad del servicio que se ofrece. 
 
3.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros 
 
La disponibilidad de recursos económicos tiene influencia en el tamaño del 
proyecto ya que estos podrían no estar disponibles a pesar de contar con el resto 
de requerimientos necesarios para la implementación del proyecto. 
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Del total de la inversión el aporte del dueño será del 65% y el 35% se realizará 
con financiamiento. 
 
3.1.1.3 Disponibilidad de Insumos y Materia Prima 
 
Se analizará todas las materias primas que ayudarán a la producción de los 
diferentes productos a ofrecer a los clientes. 
 
“Como se sabe las materias primas son elementos básicos que se requieren para 
obtener productos terminados”18, en el caso del Centro de Diversión “Zona de 
Encuentro” la materia prima no es problema ya que se la puede encontrar con 
facilidad en una gran cantidad de establecimientos. Las materias primas no sólo 
determinan la calidad del producto a obtener, sino que influye además en la 
selección de la tecnología a utilizar en el proceso de producción, las materias 
primas que la empresa requiere se encuentran con facilidad y no requieren de 
tecnología sofisticada para procesarla. Como se observa en el cuadro se describe 
toda la materia prima necesaria para la elaboración de cocteles, snack´s, y tragos 
cortos. 
 
 
CUADRO  MATERIA PRIMA 
PRODUCTO 
Cerveza Pilsener Whisky Chivas Reagal 
Cerveza Heinekken Whisky Jack Daniels 
Ron Abuelo Vodka Sky 
Ron Bacardi Vodka Smirlof Stolisnaya 
Piña Colada Tequila el Charro 
Crema Bayles Aguas 250cc 
Colas 250cc Colas 2000cc 
Cigarrillos Aguas 1500cc 
Caramelos y Chicles Snack’s 
 
                                                 
18 LARA, Administración de la Producción. 
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En el cuadro se describe los proveedores existentes en el Valle de los Chillos  
para el Centro de Diversión “Zona de Encuentro” quienes ofrecen precios 
competitivos los cuales ayudarán a mantener la calidad del servicio. 
 
 
                              Lista de Proveedores 
                               Valle de los Chillos 
 Empresas Líneas de Producto 
San Luis Shopping  
Materia prima requerida 
Licor de calidad a bajos costos. 
Hipper Market Máquinas y Artefactos de trabajo. 
Mercado de Sangolquí  
Frutas por temporada, 
 
Mercado San Sebastián Frutas de Temporada 
Supermaxi y Santa María Equipos de Trabajo. 
 
 
3.1.1.4 Capacidad del Servicio 
 
En este proceso se pueden determinar tres capacidades de producción: 
 
Capacidad Normal Viable 
 
Nos referimos a la capacidad que se logra en condiciones normales de trabajo, 
tomando en cuenta, además del equipo instalado y condiciones técnicas de la 
planta, otros aspectos tales como mantenimiento, cambio de herramienta, fatigas 
y demoras, etc. 
 
Capacidad Nominal 
 
Esta es la capacidad teórica y a menudo corresponde a la capacidad instalada 
según las garantías proporcionadas por el abastecedor de la maquinaria. 
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Capacidad Real 
 
Constituyen las producciones obtenidas sobre la base de un programa de 
producción pueden ser mayores o menores que los programas en un periodo y se 
utiliza para determinar la eficiencia del proceso o de la operación. 
 
“La capacidad o tamaño de la unidad productiva es la tasa de producción que 
puede obtenerse, la medida en unidades de salida por unidades de tiempo.”19 
 
“La Capacidad diseñada en una instalación es la capacidad máxima que se puede 
lograr bajo condiciones ideales”. 20 
 
La capacidad instalada del Centro de Diversión “Zona de Encuentro” es para 100 
personas pero la capacidad efectiva se obtiene tomando en cuenta los siguientes 
días de atención, horarios, Nº de clientes: 
 
4 días a la semana. (Miércoles, jueves, viernes y sábado) 
Horario de atención: 
 
10 horas (Desde las 3 pm hasta las 1 am miércoles y jueves). 
 
12 horas (Desde las  2 pm hasta las 2 am viernes y sábado). 
 
Ingresarán un promedio de 50 personas cada día. 
 
El cuadro describe la capacidad o la afluencia ya que por cada día ingresarían 50 
personas, por lo que si se atiende 10 horas y 4 días a la semana existe una 
afluencia por semana de 200 personas, ingresando al mes un total de 800 
personas y por ende al año se tendría un total de 9600 personas. 
 
 
                                                 
19 MENESES, Edilberto. Preparación y Evaluación de Proyectos. 19 LARA, CD. Administración de la Producción. 
20 LARA, CD. Administración de la Producción. 
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Capacidad del Servicio 
Concepto Cantidad 
Se estima que entraran 50 
Las horas que se atenderán 10 
Los días que se atenderán 4 
Personas por semanas 200 
Personas por mes ( 50 x 16) 800 
Personas por año 9.600 
 
Los datos anteriores se obtuvieron en la observación realizada a los 
establecimientos de la competencia en la zona de influencia 
 
3.2 Localización de la Planta 
 
La localización de la planta puede determinar su éxito o fracaso en el negocio. 
“Por ello, la decisión de donde ubicar el negocio obedecerá no solo a criterios 
económicos, sino también a criterios estratégicos, institucionales e, incluso de 
preferencias emocionales. Con todos ellos sin embargo, se busca determinar 
aquella localización que maximice la rentabilidad del proyecto.” 21 
 
Matriz de Localización 
 
Para la elección de la ubicación del negocio la mejor alternativa es en el centro de 
la ciudad, es decir, ubicar la microempresa en el centro de la parroquia de 
Sangolquí en la Av. Juan G. Jaramillo y España, porque ofrece mejores ventajas 
en cuanto a la cercanía de las cuentes de abastecimiento de materias primas, 
dispone de un sistema de transporte y comunicación adecuado. 
 
Considerando la infraestructura se puede decir que es un sitio privilegiado, ya que 
posee un buen sistema de alcantarillado, se dispone de todos los servicios 
básicos, el camión recolector de basura llega al sector pasando un día, es decir, 
                                                 
21 SAPAG CHAIN, Preparación y Evaluación de Proyectos , Mc.Graw Hill 4 Edición, pág. 189 
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que se puede eliminar los desechos fácilmente. En cuanto a la seguridad en el 
sector existen algunos retenes policiales, a pesar de que la población es tranquila. 
 
Las mejoras viales realizadas en el sector facilitan el tráfico y la ornamentación de 
la parroquia. Además, en el estudio de mercado se determinó que en el lugar 
seleccionado no existe mucha competencia, por lo que la microempresa sería la 
única con las características que se mencionaron anteriormente. 
 
3.2.1. Macro Localización 
 
La macro localización se refiere a la ubicación del proyecto a nivel macro, la 
provincia, cantón y zona en donde estará ubicado. Se ha considerado la macro 
localización del proyecto en la provincia de Pichincha, Cantón Rumiñahui, 
parroquia Sangolquí. 
 
Mapa de la Macro Localización 
 
Como mapa de la macro localización hemos tomado toda la parroquia de 
Sangolquí como se lo ve en el Gráfico  
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PARROQUIA DE SANGOLQUÍ 
 
FUENTE: Municipio de Quito 
 
3.2.2. Micro Localización 
 
La micro localización busca seleccionar el emplazamiento óptimo del proyecto, 
tomando en cuenta una serie de factores importantes para el normal 
desenvolvimiento del proyecto. 
 
Plano de Micro Localización 
 
En el plano de micro localización que se encuentra en el gráfico se observa la 
ubicación exacta donde estará ubicado el Centro de Diversión “Zona de 
Encuentro” en la Av. España y la Av. Juan G. Jaramillo, parroquia de Sangolquí 
 
 
 
. 
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Plano de Micro localización 
 
 
Fuente: Pág. web del Ilustre Municipio de Sangolquí 
 
 
La Microempresa estará ubicado en las calles Juan G. Jaramillo y España,  y 
abarcara cinco cuadras a su redonda que llegara hasta la Av. Luis Cordero, Av. 
General Enríquez y la Av. Los Shyris. 
 
 
 
 
 
 
 
Micro Empresa 
“Zona de Encuentro” 
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3.2.2.1. Criterio de Selección de Alternativas 
 
Los factores que influyen en la localización del proyecto son los siguientes: 
 
Ambiente de Seguridad 
 
Al elegir una alternativa de localización es importante tomar en cuenta el factor 
seguridad, ya que los clientes del Centro de Diversión “Zona de Encuentro” 
acudirán con mayor confianza a un local que se encuentre ubicado en una zona 
que no represente riesgos, daño, robo o agresión y que en caso de requerir ayuda 
de la fuerza pública ésta se encuentre cerca y sea oportuna. 
 
Además es necesario que las vías de acceso se encuentren iluminadas y en 
buenas condiciones. 
 
Cercanía de las Fuentes de Abastecimiento de Materias Primas 
 
Las fuentes de abastecimiento para el lo constituyen principalmente los 
proveedores de las bebidas alcohólicas, bebidas no alcohólicas y snack’s. Estos 
productos se los puede obtener directamente de varios distribuidores al por mayor 
que existen en el Valle de los Chillos. 
 
Cercanía al Mercado 
 
La localización planificada se presume que es favorable, debido a que se 
encuentra dentro del área en donde se ubica el mercado meta siendo la parroquia 
de Sangolquí, el cantón Rumiñahui. La cercanía al mercado es en realidad muy 
buena especialmente para la población que habite más cerca al Centro de 
Diversión “Zona de Encuentro” 
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3.3 Disponibilidades de Recursos 
 
Disponibilidad de Tecnología 
 
La tecnología es el conjunto sistematizado de conocimientos aplicables a una 
actividad. 
 
Para la implementación del proyecto se utilizará la tecnología desarrollada por lo 
que se adquirirá un software contable que permita una eficiente administración del 
negocio. Toda esta tecnología se encuentra disponible en el mercado por lo que 
no constituye un factor determinante del tamaño del proyecto. 
 
Disponibilidad de Parqueadero 
 
Este es un factor muy importante en la selección de la localización del proyecto, 
ya que de acuerdo a los gustos y preferencias que aparecen en la encuesta 
realizada, el parqueadero es el servicio más importante que desearían tener los 
clientes. Además las calles de la parroquia no poseen un amplio espacio para 
facilitar el tráfico ni tampoco se permite el parqueo de vehículos, por lo que al 
seleccionar un local es importante contar con parqueadero. 
 
Vías de Acceso y Transporte 
 
Es muy importante que el local que se seleccione tenga vías de acceso que se 
encuentren en buenas condiciones, facilitando así la movilización de los clientes. 
Para llegar al Centro de Diversión “Zona de Encuentro” existen disponibles las 
siguientes líneas de transporte de pasajeros: 
 
1) Cóndor Vall 
 
2) Turismo 
 
3) Amaguaña 
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4) Marco Polo 
 
5) Calsig 
 
6) Los chillos 
 
Disponibilidad de Servicios Básicos 
 
La parroquia de Sangolquí es una zona urbanizada y que en la actualidad cuenta 
con todos los servicios básicos ya que estos son necesarios para la 
implementación y funcionamiento del negocio. Además cuenta con alcantarillado 
luz eléctrica, agua potable, teléfono, transporte. 
 
Todos estos son necesarios para satisfacer las necesidades de los consumidores 
y alcanzar los objetivos deseados propuestos. 
 
Visibilidad del Negocio 
 
Es muy importante resaltar que el Centro de Diversión “Zona de Encuentro” 
funcionara en un lugar de gran afluencia y de fácil acceso como por ejemplo; 
cercanía del mercado municipal, de seguridad vías de acceso y transporte. 
 
3.3.1  Recursos Humanos, Mano de Obra 
 
En el Ecuador existe mucha gente capacitada que puede realizar el trabajo dentro 
del Centro de Diversión “Zona de Encuentro”, eficientemente. El personal que se 
requiere para brindar este servicio se puede encontrar fácilmente en el mercado 
laboral, además existen varios establecimientos que capacitan a las personas 
para trabajar en este tipo de empresas, como por ejemplo: Secap, Instituto 
Internacional de Turismo y Hotelería 
 
La contratación del personal se realizará bajo un estricto proceso de selección y 
tendrá que cumplir requisitos para ocupar el puesto, entre la más importante es: 
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 Título de bachiller y/o universitario. 
 
 Experiencia laboral para todo el personal. 
 
Recursos Humanos para el Centro de Diversión "Zona de Encuentro" 
 
PUESTO / CARGO CANTIDAD 
 
GERENTE DUEÑO / CONTADOR y DJ 1 
 
CAJERO 1 
MESERO 
 
1 
 
MESERO 1 
 
TOTAL 4 
 
 
La microempresa para iniciar sus operaciones requiere de cuatro personas las 
cuales se encargaran tanto de la producción como de la comercialización o 
atención del cliente, estas personas serán seleccionadas teniendo en cuenta su 
conocimiento y experiencia en el área a desempeñar, lo cual nos garantiza que 
los procesos a realizar serán de manera eficiente y eficaz. 
 
3.3.2 Muebles, Enseres y Equipos 
 
En la Zona de Influencia Existen muchas empresas que venden Muebles, 
Enseres, Equipos. 
 
También existen varios talleres y microempresas que fabrican diversidad de 
muebles. 
 
La maquinaria y equipo que se necesita para brindar el servicio de bar, obedece 
principalmente a artefactos simples que se utilizan para conservación, mezcla y 
preparación de alimentos. 
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Coctelera: 
 
Es fundamental para la mezcla de ingredientes, especialmente cuando en la 
preparación intervienen huevos, frutas, crema de nata, miel, leche o licores. 
 
 
 
Hielera: 
 
Es necesario que tenga suficiente espacio y capacidad para conservar el hielo sin 
derretir. 
 
 
Pinzas para Hielo: 
 
Necesario para servir el hielo a los vasos y coctelera. 
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Jarras de Vidrio: 
 
Ayudantes insustituibles para el agua, jugos. 
 
 
 
Coladores: 
 
Evita que caigan bagazo o cualquier cuerpo desagradable en su trago. 
 
 
 
Sacacorchos: 
 
Hay diferentes tipos de sacacorchos y es elemental para destapar las botellas de 
vinos. 
 
 
Cuchillo Chico: 
 
Para cortar fruta, el limón o separar hielos. 
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Vaso Medidor: 
 
Aunque el barman profesional calcula a ojo de buen cubero las cantidades de las 
bebidas que va a mezclar, el aficionado deberá ayudarse de un vaso o jarra 
medidora. 
 
 
Cuchara de Mango Largo: 
 
Necesaria para remover los licores una vez servidos en los vasos. 
 
 
La Cristalería o Vasos: 
 
Cada cóctel tiene su vaso. Es cierto que la mayoría de los aperitivos se sirven en 
la clásica copa de cóctel y los long-drinks en el tumbler, ya sea mediano o grande, 
pero existen muchos más tipos de vasos y copas para cócteles que esos dos. La 
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copa de flauta, el vaso "old-fashioned", etc. Estos son los tipos más usados en 
coctelería: 
 
 
 
 
 
 
 
Congelador 
 
Son refrigeradores especiales para el almacenamiento y la conservación 
apropiada de los vinos. Poseen un sistema termoeléctrico, ya que al no usar 
compresor disminuyen el ruido y las vibraciones, previniendo la formación de 
burbujas de aire dentro de las botellas. La temperatura ideal para conservar vinos 
que estarán un tiempo prolongado es de 13 °C. Mientras que los vinos que se 
encuentran listos para servir deben estar entre los 4,5 a 18,5 °C. 
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Licuadora 
 
Licuadora de 10 velocidades power pro modelo ib10s 10 velocidades para triturar 
hielo, rallar, batir, licuar, revolver, deshacer, cremar, migar, mezclar y picar, 350 
watts de potencia para una variedad de tareas Jarra de fácil instalación y limpieza 
Cuchillas de acero inoxidable. 
 
 
 
 
 
 
CD MOVIL 
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Televisor 
Televisor Sony modelo kv 29 fs13 Tv 29" Sonido estereofónico Pantalla plana 
Potencia audio de 10w x 2 
 
Computador 
Hp deskpro evo d220 Intel Pentium IV 2.6 ghz 128mb cd-rom dd 40gb Win xp pro 
monitor 15" 
 
 
 
 
 
 
 
 
Karaoke 
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3.3.3 Infraestructura y Servicios Públicos 
 
Ya se mencionó que en el área de influencia del Centro de Diversión “Zona de 
Encuentro” ubicado en el Valle de los Chillos existe la suficiente infraestructura y 
el 100% de Servicios Públicos. 
 
3.4 Distribución del Espacio Físico  
 
Se espera alquilar un local de un área aproximada de 10x 16m2, que debe contar 
con agua interrumpidamente, electricidad de 110 y 220 voltios, mínimo 2 baños, 
sistemas de evacuación de olores, bodega, puerta trasera o lateral para la entrada 
del personal o artículos varios. 
 
Las adecuaciones se las realizara en base a las necesidades que se presenten en 
cuanto al diseño establecido en la decoración de interiores. 
 
Un diseño de distribución del espacio físico consiste en la disposición o 
configuración de los departamentos, estaciones de trabajo y equipos que 
conforman el proceso de producción. “Es la distribución especial de los recursos 
físicos prevista para fabricar el producto.”22 
 
La distribución del local es importante, ya que este debe contar con las 
prestaciones y comodidades necesarias para que el personal pueda realizar sus 
actividades eficientemente. La distribución realizada en la empresa está 
encaminada a: 
 
1) Encontrar una distribución de las áreas de trabajo y del equipo, de tal 
manera que sea más económica. 
 
2) Facilitar el proceso de manufactura.  
 
                                                 
22 CD, Ing. Lara. Administración de la Producción 
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SALIDA 
3) Facilitar y minimizar el movimiento y manejo de materiales entre 
operaciones. 
 
4)  Optimizar la mano de obra. Minimizar la inversión en equipos.  
 
5) Optimizar el espacio disponible. 
 
A continuación consta el croquis con la distribución del espacio físico del local 
donde funcionará el Bar, Karaoke – Discoteca. 
 
Plano de Distribución del Espacio Físico 
 
  
 
 
 
 
                                                                                                           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
PARQUEADERO 
                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         
En  el Capítulo 4 se explicará la funcionalidad de esta distribución del espacio 
físico. 
Karaoke 
BAR CAJA 
Discoteca 
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CAPITULO 4 
 
DIRECCIÓN Y ORGANIZACIÓN 
 
“Se define la empresa como una entidad que mediante la organización de 
elementos humanos, materiales, técnicos y financieros proporciona bienes o 
servicios a cambio de un precio que le permite la reposición de los recursos 
empleados y la consecución de unos objetivos determinados" 23 
 
La Dirección es "el proceso de guiar las actividades de los miembros de la 
organización en la dirección adecuada. Esta dirección, naturalmente, conduce a la 
consecución de los objetivos organizacionales y, de preferencia, a la de los 
objetivos de los miembros"24 
 
4.1 Tipo de Microempresa a Constituir 
 
1.- Concepto 
 
Art. 1.- Toda persona natural con capacidad legal para realizar actos de comercio, 
podrá desarrollar por intermedio de una empresa unipersonal de responsabilidad 
limitada cualquier actividad económica que no estuviere prohibida por la ley, 
limitando su responsabilidad civil por las operaciones de la misma al monto del 
capital que hubiere destinado para ello. 
 
Art. 2.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, es una persona 
jurídica distinta e independiente de la persona natural a quien pertenezca, por lo 
que, los patrimonios de la una y de la otra, son patrimonios separados. 
 
2.- Características Básicas 
 
Art. 3.- El principio de existencia de la empresa unipersonal de responsabilidad 
limitada es la fecha de la inscripción del acto constitutivo en el Registro Mercantil 
de su domicilio principal. 
 
                                                 
23 Prácticas de la Gestión Empresarial, autores del libro, Julio García y Cristóbal Casanueva 
24 CHIAVENATO, Idalberto. ADMINISTRACIÓN EN LOS NUVOS TIEMPOS. Colombia 2002. Me Graw Hill. S/E, pág. 482 
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Art. 4.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada deberá siempre 
pertenecer a una sola persona y no podrá tenerse en copropiedad, salvo el caso 
de la sucesión por causa de muerte a que se refiere el artículo 37 de esta Ley. 
 
Art. 5.- No podrán constituir empresas unipersonales de responsabilidad limitada, 
las personas jurídicas ni las personas naturales que según la ley no pueden 
ejercer el comercio. 
 
Art. 6.- Una misma persona natural puede constituir varias empresas 
unipersonales de responsabilidad limitada, siempre que el objeto empresarial de 
cada una de ellas fuere distinto y que sus denominaciones no provoquen 
confusiones entre sí. 
 
Art. 7.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, tiene siempre 
carácter mercantil cualquiera que sea su objeto empresarial, considerando como 
comerciante a su gerente-propietario. 
 
3.- Denominación 
 
Art. 8.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, deberá ser 
designada con una denominación específica que la identifique como tal. 
 
La antedicha denominación específica deberá estar integrada, por lo menos, por 
el nombre y/o iniciales del gerente-propietario, al que en todo caso se agregará la 
expresión "Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada" o sus iniciales 
E.U.R.L. Dicha denominación podrá contener, además, la mención del género de 
la actividad económica de la empresa. 
 
Por nombre del "gerente-propietario" se entiende sus nombres y apellidos 
completos, o simplemente su primer nombre y su apellido paterno. 
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4.- Objeto 
 
Art. 15.- El objeto de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, es la 
actividad económica organizada a que se deba dedicar, según el acto de su 
constitución. 
 
Tal objeto comprenderá exclusivamente, una sola actividad empresarial. 
 
5.- Capital 
 
Art. 20.- El capital inicial de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, 
estará constituido por el monto total del dinero que el gerente-propietario hubiere 
destinado para la actividad de la misma, según el artículo 1 de esta Ley. 
 
Dicho capital deberá fijarse en el acto constitutivo de manera clara y precisa, y en 
moneda de curso legal. 
 
Art. 21.- El capital de esta microempresa no puede ser menor al producto de la 
multiplicación de la remuneración básica unificada del trabajador en general, por 
diez. 
 
 
6.- Disolución y Liquidación 
 
Art. 54.- El gerente-propietario de la empresa unipersonal de responsabilidad 
limitada o sus sucesores, podrán declarar disuelta voluntariamente la empresa en 
cualquier tiempo y proceder luego a su liquidación. 
Art. 55.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, se disolverá 
forzosamente en los siguientes casos: 
 
1. Por cumplimiento del plazo de su duración; auto de quiebra legalmente 
ejecutoriado; y, por traslado de su domicilio a país extranjero. 
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2. Por la conclusión de la actividad para la que se constituyó o la imposibilidad 
manifiesta de cumplir el objeto empresarial. 
 
3. Por la pérdida total de sus reservas o de más de la mitad del capital 
asignado, a menos que el gerente-propietario hiciere desaparecer esta 
causal antes de concluido el proceso de disolución, mediante el aumento 
del capital empresarial o la absorción de las pérdidas en las cuantías 
suficientes. 
 
4. A petición de parte interesada en los supuestos establecidos en esta Ley; 
 
5. Por lo establecido en el tercer inciso del artículo 37; y. 
 
6. Por cualquier otra causal determinada en la ley. 
 
Para la creación del Centro de Diversión “Zona de Encuentro” se determinó que la 
mejor alternativa es la empresa unipersonal de responsabilidad limitada 
 
4.2 Pasos Previos al Inicio de Operación 
 
Una vez constituido la Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada cuya 
Razón Social será: “Centro de Diversión Zona de Encuentro” previo al inicio de 
actividades, se deberá obtener los siguientes permisos, registros y autorizaciones. 
 
 Registro Único de Contribuyentes ( RUC) 
 Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos 
 Permiso de Uso del Suelo del Municipio de Sangolquí 
 Obtención de la Patente Municipal 
 Permiso de Funcionamiento del Ministerio de Salud 
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Registro Único de Contribuyentes 
 
 Copia de cédula y certificado de votación del representante legal. 
 
 Copia   del   estatuto   de   la   persona   jurídica   con   la   certificación 
correspondiente; ley de creación o Acuerdo Ministerial de creación. 
 
 Nombramiento del representante legal, inscrito en el Registro Mercantil 
 Copia  de  un  documento  que  certifique  la  dirección  en  donde  se 
desarrolla la actividad económica. (Factura de Agua, luz o teléfono). 
 
 Llenar el Formulario  01 A  01 B. 
 
 La obtención del RUC no tiene ningún costo y se obtiene en forma 
inmediata. 
 
Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos de Sangolquí 
 
El permiso del funcionamiento de bomberos también es un documento primordial 
para el buen funcionamiento de las condiciones que debe cumplir el BAR-
KARAOKE-DISCOTECA. 
 
Se debe acercar a la Oficina Técnica de Prevención Contra Incendios y presentar 
en la misma los siguientes documentos: 
 
 Original y Copia del RUC actualizado . 
 
 Copia del nombramiento del representante legal de la empresa 
 
 Copia de la cédula de identidad y copia del certificado de votación del 
representante legal de la empresa 
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 Factura original con su respectiva copia de la adquisición del extintor contra 
incendios a realizar una inspección que en la misma se debe cumplir a la 
obtención del extintor para prevención de incendios.  
 
 La Oficina Técnica de Prevención contra Incendios otorga la tasa 
respectiva del pago que se efectuará únicamente en la ventanilla del 
departamento d bomberos. 
 
 Inspección del local donde dan un visto bueno para luego otorgar el 
permiso que tiene un valor de US $ 40.oo dólares. 
 
 Después de la inspección del local el Cuerpo de Bomberos procede a la 
entrega del Permiso de Funcionamiento. 
 
Obtención de la Patente Municipal 
 
1. Copia RUC de la Empresa. 
 
2. Copia Cedula de Identidad del Representante Legal. 
 
3. Copia Escritura de Constitución de Sociedad. 
 
4. Copia de Publicación en el Diario Oficial. 
 
5. Copia de Acta de Sesión de Directorio del nombramiento del 
Representante Legal. 
 
6. Modificaciones de Sociedades. 
 
7. Acreditación de dominio de la propiedad: Escritura, Contrato de Arriendo, 
etc. (Legalizado) 
 
8. Certificado de distribución de capital emitido por la Municipalidad de donde 
funciona la casa matriz. 
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9. Certificado de uso de suelo. (según sea el caso) 
 
10. Una vez aprobado anualmente se pagará el valor de la patente municipal.  
Permiso de Uso del Suelo del Municipio de Sangolquí 
 
Los documentos necesarios para obtener el permiso de uso del suelo son: 
 
• Original y Copia del RUC actualizado 
 
• Copia del nombramiento del representante legal de la empresa 
 
• Copia de la cédula de identidad y copia del certificado de votación del     
representante legal de la empresa 
• Certificado de no adeudar nada el Municipio 
 
• Copia del impuesto predial del año en curso  
 
• Previo a la entrega de este Permiso el Municipio realiza una inspección 
para aprobar o negar el funcionamiento del negocio. 
 
Permiso de Funcionamiento del Ministerio de Salud 
 
El permiso de funcionamiento es el documento otorgado por la autoridad sanitaria 
nacional a los establecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria que 
cumplen con todos los requisitos para su funcionamiento, establecidos en la Ley 
Orgánica de Salud, este reglamento y los demás reglamentos específicos. 
 
A las direcciones provinciales de salud les corresponde otorgar el permiso de 
funcionamiento anual, para lo cual el interesado deberá presentar una solicitud 
dirigida al Director Provincial de Salud de la jurisdicción a la que pertenece el 
domicilio del establecimiento, con los siguientes datos: 
 
 Nombre del propietario o representante legal. 
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 Nombre o razón social o denominación del establecimiento. 
 
 Número de Registro Único de Contribuyentes (RUC) y cédula de 
ciudadanía o identidad del propietario o representante legal del 
establecimiento. 
 
 Actividad o actividades que se realizan en el establecimiento. 
 
 Ubicación del establecimiento: cantón, parroquia, sector, calle principal 
número e intersecciones, teléfono, fax, correo electrónico si lo tuviere. 
 
A la solicitud debe adjuntar: 
 
a) Copia del Registro Único de Contribuyentes (RUC). 
 
b) Copia de la cédula de ciudadanía o identidad del propietario o 
representante legal del establecimiento. 
 
c) Documentos que acrediten la personería jurídica cuando corresponda; 
 
d) Copia del título del profesional de la salud responsable técnico del 
establecimiento, debidamente registrado en el Ministerio de Salud Pública, 
para el caso de establecimientos que de conformidad con los reglamentos 
específicos así lo señalen. 
 
e) Plano del establecimiento a escala 1:50. 
 
f) Croquis de ubicación del establecimiento; 
 
g) Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos; y. 
 
h) Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que labora 
en el establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de 
Salud Pública. 
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4.3 Estructura Organizacional 
 
La estructura organizacional, es el marco en el que se desenvuelve la 
organización, de acuerdo con el cual las tareas son divididas, agrupadas, 
coordinadas y controladas, para el logro de objetivos. 
 
Toda estructura puede definirse en términos de su tamaño, procedimientos 
administrativos y complejidad de la operación. Conociendo esto podrá estimarse 
la magnitud necesaria para la operación, las necesidades de equipamiento   del   
local,    las   características   del   recurso   humano   que desempeñará las 
funciones y los requerimientos de materiales, entre otros. 
 
Además debemos tomar en cuenta que la teoría clásica de la organización se 
basa en los principios de administración. 
 
 El principio de la división del trabajo para lograr la especialización. 
 
 El principio de la unidad de dirección que postula la agrupación de 
actividades que tienen un objetivo común bajo la dirección de un solo 
administrador. 
 
 El principio de la centralización, que establece el equilibrio entre 
centralización y descentralización. 
 El principio de autoridad y responsabilidad. 
 
El estudio organizacional no debe tomarse como una unidad aislada de otros 
estudios del proyecto, por el contrario, sus resultados están íntimamente 
relacionados con aquellos que se originan en los otros estudios y, por tanto, 
deberá existir una realización coordinada y complementaria entre ellos. 
 
 
 
 
 
97 
 
4.3.1 Esquema de la Organización 
 
En el estudio de la organización para la microempresa, la cual se dedicará a 
brindar el exclusivo servicio de un Bar-Karaoke-Discoteca; de una manera 
diferente e innovadora en el mercado de la diversión nocturna, y por ello busca 
captar un segmento importante de nicho en nuestra ciudad de Sangolquí. 
  
La organización queda conformada de la siguiente manera: son 2 accionistas con 
igual participación de mercado. 
 
4.3.2 Organigrama Estructural 
 
 
 
 
4.3.3 Distribución de Funciones y Responsabilidades 
 
Gerente General o Propietario 
Funciones: 
 
 Realiza el seguimiento de las operaciones diarias y mensuales del negocio. 
 Elabora presupuesto mensual y anual. 
 
 Controla y autoriza y aprueba las compras a realizarse. 
 
 Retribuir el riesgo que corre el capital invertido 
Meseros Operador, Dj Cajero 
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 Fijar objetivos específicos 
 
 Investigar y proponer en juntas el mejoramiento del servicio ofrecido 
 
 Toma de decisiones 
 
 Dirigir, coordinar, supervisar y dictar normas para el eficiente desarrollo de 
las actividades de la Entidad en cumplimiento de las políticas. 
 
 Celebrar todas las operaciones comprendidas en el objeto de la Entidad. 
 
 Llevará un programa musical para evitar improvisaciones que disminuyan 
la calidad del servicio. 
 
 Será encargado de tocar la música en el local, utilizando para ello de la 
tecnología que se encuentre disponible. 
 
 Realizará gestiones para tener siempre música actualizada y de todos los 
géneros. 
 
 Será encargado de que los sistemas de sonido, iluminación, amplificación y 
video funcionen eficientemente. 
 
 Será responsable del buen ambiente musical del Bar- Karaoke-Discoteca. 
 
Jefe Operaciones. 
 
Funciones: 
 
 Verifica la cocina higiene y rapidez en las entregas de los pedidos. 
 
 Asume toda la responsabilidad nocturna del local 
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 Controla el horario de entrada y salida del personal. 
 
 Mantiene informado al gerente general sobre lo ocurrido en el horario 
nocturno. 
 
 Controla el relacionamiento de los mozos y barman para con los clientes. 
 
 Recorre y verifica el local en todos los sectores. 
 
 Controla la higiene permanente del salón y los baños. 
Encargado de Marketing 
 
Funciones: 
 
 Informarse y actualizarse constantemente para aplicar métodos de 
marketing mix. 
 
 Presentar el formato y los costos de publicidad al gerente general. 
 
 Presentar semanalmente al gerente general las promociones que entraran 
en vigencia para los días viernes y sábados. 
 
 Verifica y lleva cabo la investigación a fin de identificar nuevos clientes, 
necesidades, y tendencias. 
 
 Se reúne y mantiene contactos permanentes con los medios de 
comunicación. 
 
 Crea, modifica, analiza, el logo, slogan, y la publicidad que identifica al 
disco pub pirámide. 
 
 Solicita presupuesto de los medios de comunicación y publicidad, y analiza 
junto al gerente general. 
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Jefe Administrativo 
 
Funciones: 
 
- Recibe el arqueo de caja al cierre del local de parte del cajero. 
 
- Recibe pedido de compras de los distintos departamentos los días 
miércoles. 
 
- Este prepara un informe completo sobre las novedades y el ingreso de 
efectivo y presenta al gerente general. 
 
- Realiza control cruzado, caja, mozos, cocina, barman, mediante y control 
que cada uno realiza. 
 
- Controla a las limpiadoras si realizaron adecuadamente sus funciones. 
 
- Recibe informes del supervisor seguridad sobre novedades noche anterior 
como también del encargado del estacionamiento y comunica gerente 
general. 
 
- Tiene documentado el inventario general del local. 
 
- Solicita presupuesto de compras y presenta al gerente general. 
 
- Conserva la factura crédito para su posterior pago, y la factura contado la 
entrega al Gerente General. 
 
- Realiza reportes mensuales del departamento administrativo al Gerente 
General. 
Director musical 
Funciones: 
 
 Encargado de la planificación diaria sobre temas a digitalizar. 
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 Verifica, controla y aprueba, sonido, luces, y decoración del local tres horas 
antes de la apertura. 
 
 Solicita la compra de nuevos equipos, previa entrega de tres presupuestos, 
como mínimo. 
 
 Maneja el archivo e inventario de todo el equipamiento de luces y sonidos 
del local. 
Meseros 
 
Funciones: 
 
o Recibir los pedidos de consumición de los clientes 
 
o Presenta los pedidos en la barra al barman y cocina. 
 
o Completa ficha de pedido, y realiza el control al final de la jornada. 
 
o Una vez listo el pedido entrega al cliente. 
 
o Marca la tarjeta de consumición del cliente. 
 
o Juntas la botella vacía y platos utilizados. 
 
o Mantiene la limpieza permanente en el lugar. 
 
Cajeros 
 
Funciones: 
 
• Recibe el dinero del pago de la consumición realizada por los clientes. 
 
• Completa el registro de concepto y monto. 
 
• Entrega tarjeta de salida al cliente como prueba de haber abonado. 
 
• Archiva la tarjeta de consumición para realizar su arqueo. 
 
• Informa junto al jefe administrativo al Gerente General. Del monto 
recaudado para su posterior depósito bancario 
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4.3.4 Remuneraciones 
 
El sueldo de las personas que trabajan en el Centro de Diversión “Zona de 
Encuentro” se detalla a continuación. 
 
 
 
 
Calculo de las Vacaciones 
 
Las vacaciones se acumulan y a partir del año cumplido los trabajadores gozan 
de 15 días de vacaciones y el primer mes del segundo año tienen derecho al pago 
de US $ 525,00. 
 
 “Cuando el trabajador cumpla un año de trabajo ininterrumpido para un patrono, 
disfrutara de un periodo de vacaciones remuneradas de 15 días hábiles. Los años 
sucesivos tendrán derecho además de un día adicional remunerado por cada año 
de servicio, hasta un máximo de 15 días. Según el ART 219 (L.O.T)”25 
 
                                                 
25 http://www.monografias.com/trabajos16/vacaciones/vacaciones.shtml 
Cargo Sueldo 
Nominal 
Días 
trabajados 
Vacaciones Aporte 
patronal 
Décimo 
Cuarto 
Décimo 
Tercero 
Liquido 
a pagar 
Mensual 
1 Gerente 400,00 
 
16 
 
16,67 
 
44,60 
 
33,33 
 
33,33 
 
   527.93 
1 Cajero 250,00 
 
16 
 
10,42 
 
27,87 
 
20,83 
 
20,83 
 
329.95 
1 Mesero 200,00 
 
16 
 
8,33 
 
22,30 
 
16,67 
 
16,67 
 
263.97 
1 Mesero 200,00 
 
16 
 
8,33 
 
22,30 
 
16,67 
 
16,67 
 
263.97 
TOTAL 
MENSUAL 1050,00 
  
43.75 
 
 
 
117,07 
 
87,50 
 
87,50 
 
1.385,82 
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Los sueldos permanecerán fijos durante el primer año, es decir, no experimentará 
incremento. El gasto en sueldos para el primer mes es de US $ 1.167,07 
 
 
 
Aporte patronal 
 
 
Aporte patronal Sueldo Porcentaje A pagar 
Mensual 
1 Gerente 400,00 11,15% 44,60 
1 Cajero 250,00 11,15% 27,87 
1 Mesero 200,00 11,15% 22,30 
1 Mesero 200,00 11,15% 22,30 
TOTAL MENSUAL 1050,00  117,07 
 
 
El aporte patronal se calcula en base al porcentaje del 11,15% establecido por el 
Código de Trabajo. 
Vacaciones Sueldo Calculo A pagar 
Mensual 
1 Gerente 400,00 400,00 / 24 
16,67 
1 Cajero 250,00 250,00 / 24 
10,42 
1 Mesero 200,00 200,00 / 24 
8,33 
1 Mesero 200,00 200,00 / 24 
8,33 
TOTAL MENSUAL 1050,00  
 
43.75 
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Décimo Cuarto 
 
Décimo Cuarto Sueldo Calculo A pagar 
Mensual 
1 Gerente 400,00 400,00 / 12 33,33 
1 Cajero 250,00 250,00 / 12 20,83 
1 Mesero 200,00 200,00 / 12 16,67 
1 Mesero 200,00 200,00 / 12 16,67 
TOTAL MENSUAL 1050,00  87,50 
 
El décimo cuarto sueldo equivale a una Remuneración Básica Unificada del 
Trabajador en general, es decir de doscientos noventa y dos dólares de los 
Estados Unidos de Norte América para el año 2012 y debe ser pagada en la 
región Costa e Insultar hasta el 15 de marzo y en la región Sierra y Amazonía 
hasta el 15 de agosto de cada año. 
 
Referencia: Art. 113 Código del Trabajo 
Décimo Tercero 
 
Décimo Tercero Sueldo Calculo A pagar 
Mensual 
1 Gerente 400,00 400,00 / 12 33,33 
1 Cajero 250,00 250,00 / 12 20,83 
1 Mesero 200,00 200,00 / 12 16,67 
1 Mesero 200,00 200,00 / 12 16,67 
TOTAL MENSUAL 1050,00  87,50 
 
 
El décimo tercer sueldo, es el sueldo básico que se paga a los empleados en el 
mes de diciembre sin deducciones, y de manera adicional al salario regular. 
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4.3.6 Direccionamiento Estratégico 
 
El éxito de las empresas se basa en definir hacia donde van y así conocer el 
grado de crecimiento y expansión como la generación de utilidades que les 
permitirán su permanencia en el mercado a través del tiempo.  
 
Para ello es necesario conocer el entorno en que la empresa se desarrolla con la 
finalidad de identificar las oportunidades y amenazas, elaborando de esta manera 
las condiciones y estrategias para lograr el crecimiento.  
Estas determinarán las metas a largo plazo logrando señalar las direcciones que 
se aplicará para llegar al posicionamiento deseado. 
 
 
 
4.3.6.1 Visión y Misión 
 
Visión 
 
Nuestra visión como microempresa es llegar a consolidar nuestro servicio en el 
mercado y cuya imagen irradie el prestigio de una empresa líder, seria y sólida en 
la rama de servicios de entretenimiento y de diversión en Sangolquí. 
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Misión 
 
Satisfacer las necesidades, deseos y expectativas de entretenimiento y 
esparcimiento en el tiempo libre de las diferentes personas, convirtiéndonos en su 
mejor opción, así como ser prestadores de servicios en esta microempresa, 
creando fuentes de empleo constituyendo un círculo de negocios que genere e 
impulse el desarrollo socioeconómico de las personas que interactúan con 
nuestra organización, brindar una imagen de calidad y servicio a nuestros clientes 
con precios competitivos, con lo que se pretende un sólido crecimiento de la 
microempresa y aumentar el nivel de vida de sus empleados. 
 
4.3.6.2 OBJETIVOS:  
 
Los objetivos deben ser cuantificables y concretos y realizables en un corto, 
mediano y largo plazo. Como una regla se debe tener un objetivo general y varios 
específicos. 
 
Objetivo General 
 
Elaborar un Plan de Negocios para la creación de un Centro de Diversión  
llamado “Zona de Encuentro” para jóvenes en la ciudad de Sangolquí. 
 
Concepto: Es el resultado especifico o metas que se deben alcanzar como 
microempresas ya que todos trabajan para cumplir este objetivo propuesto. 
 
                                                 
4.3.6.2 Objetivos Específicos 
 
Concepto: Son aquellos que desglosan al objetivo general. Es decir que por cada 
objetivo general hay varios específicos. 
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A continuación tenemos los siguientes objetivos. 
 
 Diseñar un plan para el estudio de mercado que arroje resultados, sobre 
los centros de diversión y el segmento para un nuevo negocio. 
 
 Elaborar un plan de marketing para impulsar la imagen corporativa del Bar 
Karaoke Discoteca "Zona de Encuentro" para que sea modelo de gestión 
para las demás microempresas del sector. 
 
 Realizar un análisis de costos, conociendo todos los aspectos 
fundamentales que conlleve a un buen servicio y trato al cliente 
considerando los costos racionales y competitivos. 
 
 Buscar y diseñar una estructura administrativa moderna y fácil de manejar 
para el negocio. 
 
 Definir las características deseadas del mercado para implementar el 
nuevo Bar-Karaoke-Discoteca para los jóvenes, mediante la realización del 
estudio de mercado, el cual se realizará mediante una selección de 
muestreo aleatorio porque ofrece una mayor facilidad al momento de tomar 
la muestra debido a que el servicio es apto para personas mayores de 
edad. 
 
 Establecer una estrategia de publicidad del servicio y lograr el enfoque 
necesario para llegar al nicho especifico, mediante una estrategia de target, 
el cual es necesario para clarificar las variables demográficas y socio 
gráficas que nos permitan examinar sus características y averiguar que les 
impulsa a acudir a centros de diversión nocturna. 
 
 
 
 
 
 
108 
 
4.3.7 Principios y Valores 
 
4.3.7.1 Principios 
 
Tratándose de los principios corporativos se tratan de normas, y reglas que rigen 
el comportamiento de los miembros de una institución. 
 
“Son leyes fundamentales, universales, implícitas en el hombre y auto evidentes 
que gobiernan la efectividad, el crecimiento y la felicidad.”26  
 
Los principales principios que regirán en el Bar, Karaoke - Discoteca “Zona de 
Encuentro” serán:  
 
Disciplina:  
 
Los empleados de “Zona de Encuentro” deberán acatar las reglas y normas que 
disponga la organización.  
 
Responsabilidad social:  
 
Tanto el dueño como los empleados deben actuar con ética moral, además de 
participar y ayudar en las iniciativas sociales que ayuden al desarrollo de la 
comunidad donde se está prestando el servicio. 
 
Honradez: 
 
Entregar el producto y servicio a precios razonables 
 
Incentivos: 
 
Que contribuyan a la iniciativa y creatividad del talento humano, mediante una 
política de incentivos. 
                                                 
26 CARRILLO Galo, Desarrollo Humano y Ética Profesional, pág. 72. 
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4.3.7.2 Valores 
 
Los valores son los cimientos de la cultura organizacional que proporcionan las 
directrices del compromiso de los miembros para con la Institución. 
 
Los principales valores de “Zona de Encuentro” serán: 
 
Responsabilidad: 
 
En el cumplimiento de la tarea encomendada y la entrega a tiempo de los 
productos pedidos por el cliente. 
 
Respeto: 
 
Mutuo dentro de la organización a través de una buena comunicación entre el 
cliente interno y externo. 
 
Amabilidad y Servicio Personalizado: 
 
La actitud de los trabajadores debe estar dirigida a satisfacer a los clientes y 
ofrecerles una atención personalizada, la amabilidad debe dirigirse a los clientes y 
también a los compañeros. 
 
Puntualidad: 
 
En el cumplimiento de las responsabilidades y tareas asignadas. 
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CAPITULO 5 
 
ESTUDIO FINANCIERO 
 
“El estudio financiero constituye la sistematización contable y financiera de los 
estudios realizados anteriormente y que permitirá verificar los resultados que 
genera el proyecto”27; es decir que permitan medir la viabilidad del proyecto, en 
este caso de “Zona de Encuentro” 
 
5.1 OBJETIVO 
 
Trata de estudiar si la inversión que queremos hacer va a ser rentable o no, si los 
resultados arrojan, que la inversión no se debe hacer, se debe tomar otra 
alternativa o evaluar, la alternativa que más le convenga financieramente a la 
microempresa de acuerdo a sus políticas. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                 
27
MENESES Edilberto, Preparación y Evaluación de Proyectos 
  
111 
 
5.2 Activos Fijos 
 
Inversión Fija 
 
Cuadro de Muebles y Enseres 
 
 
Microempresa “Zona de Encuentro” 
Muebles y Enseres 
Activos Fijos 
Nº 
Unidades 
Valor 
Unitario 
Valor 
Total 
Muebles y Enseres 
   Mesas 25 $ 30,00  $ 750,00  
Sillas 120 $ 10,00 $ 1.200,00  
Mostrador 1 $ 200,00  $ 200,00  
Porta Vasos 2 $ 300,00  $ 600,00 
Repisas 2 $ 100,00  $ 200,00  
Vasos 100 $ 1,50  $ 150,00  
Charoles 20 $ 10,00  $ 200,00  
Jarras 20 $ 2,50  $ 50,00  
Total Muebles y Enseres     $ 3.350,00 
 
 
Muebles y Enseres  
 
Son todas aquellas inversiones de bienes permanentes  de derecho exclusivo de 
la empresa, que se utiliza sin restricciones en el desarrollo de sus actividades 
productivas.  
 
El saldo de Muebles y Enseres que forma parte del aporte inicial es de US $ 
3.350,00 cuyo detalle es el siguiente. 
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Cuadro de Equipos 
 
 
Microempresa “Zona de Encuentro” 
Equipos 
Activos Fijos Nº Unidades Valor Uni. Valor Total 
Equipos:       
Computador  1 $ 1.000,00  $ 1.000,00  
Cd Móvil 1 $ 10.000,00  $ 10.000,00  
Karaoke 1 $ 200,00  $ 200,00  
Televisor 1 $ 800,00 $ 800,00  
Caja Registradora 1 $ 150,00  $ 150,00  
Congelador 1 $ 500,00  $ 500,00  
Licuadora 1 $ 50,00  $ 50,00 
Total Equipos     $ 12.700,00  
 
 
Equipos: 
El saldo de Equipos  que forma parte del aporte inicial se de US $ 12.700,00 cuyo 
detalle es el siguiente: 
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5.3 Información Financiera Básica 
 
De la calidad de la información financiera depende la veracidad de los Estados 
Financieros que serán elaborados cada mes y año por la microempresa. 
 
 
 
Para una mejor comprensión de los pasos a seguir en la operación de la 
microempresa indicaremos a continuación se indican las políticas financieras que 
servirán para la elaboración del Plan de Negocios y que será de utilidad para la 
mejor interpretación de los Estados Financieros: 
 
 Las compras de Materia Prima Licores, Cigarrillos e Insumes se realizarán 
al contado ya que no son valores significativos, las compras se realizarán 
con los fondos provenientes de las ventas diarias. 
 
 Las ventas de productos, de igual manera se realizarán al contado, una vez 
que el cliente realice la orden de pedido, deberá cancelar en caja y se 
entregará una factura  con la cual se podrá realizar la entrega. 
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 La depreciación de los activos fijos se realizarán en base al procedimiento 
de línea recta con los siguientes porcentajes: 
 
                         -   Muebles y Enseres       10 % anual 
                         -   Equipos                           20 % anual 
 
 Los sueldos de los empleados se cancelaran cada mes en efectivo. 
 
 Para el pago de nómina,  arriendo del local y servicios básicos se 
realizarán, retiros de la cuenta de ahorros del Banco de Guayaquil 
 
 Se realizará al fin de cada mes y al fin de cada año un Balance de 
Situación y un Estado de Pérdidas y Ganancias 
 
 El primer semestre mientras dura el tiempo de posicionamiento las ventas 
no tendrán ningún incremento y en el segundo semestre las ventas 
mensuales  crecerán en un porcentaje del 1.25% calculado en base al 
saldo del mes anterior. 
 
 Se considera que las compras efectuadas en el mes se venden en el 
mismo mes, por lo tanto, no es necesario mantener un control de 
inventarios iniciales y finales. 
 
 Los sueldos a trabajadores permanecerán fijos durante el primer año. 
 
5.4 Presupuesto de  Inversiones en Activos Fijos 
 
En el mes 7 del primer año, con la finalidad de expandir el negocio la 
microempresa adquirirá un terreno de 500m2 para la construcción futura  de un 
local propio por un valor de US $ 25.000,00 en el barrio Mushuñan de la ciudad de 
Sangolquí. 
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El terreno se adquiere en esta zona porque existe una gran demanda de clientes 
y todavía los terrenos no tienen mucho costo y es una zona de importante 
plusvalía  y con la construcción de nuestro propio local se podrá ofrecer mejor 
servicio a los clientes. 
 
A continuación se presenta el presupuesto y forma de pago del terreno. 
 
  Microempresa "Zona de Encuentro" 
  Presupuesto de Inversiones en Activos 
                         Primer Año   
Descripción Costo y Pagos 
V/. Terreno de 500m2 a   
US $ 500,00 cada m2 en   
el Barrio Mushuñan- Sangolquí 
Primer Pago - Mes 7 US $ 15.000,00 
Segundo Pago - Mes 12 US $ 10.000,00 
TOTAL   US $ 25.000,00 
 
Los pagos en el mes 7 y mes 12 se trasladarán al Flujo de Fondos. 
 
5.5 Presupuesto de Ventas 
 
La microempresa “Zona de Encuentro” se dedica a la venta de dos tipos de 
productos que son: 
 
1.- Cocteles elaborados dentro de la microempresa para lo cual se requiere. 
Materia Prima, Mano de Obra y Costos Indirectos y se obtiene el costo de 
producto terminado. 
 
2.- Productos Terminados: Cerveza, Ron, Whisky, Tequila, Cigarrillos, que son 
comprados fuera de la microempresa a diferentes proveedores. 
 
Por lo expuesto para la determinación de los costos totales se procederá en 
primer lugar a determinar los costos para la elaboración de cocteles y en segundo 
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lugar se determinara el costo de los productos comprados a proveedores mismos, 
que se obtendrán de las correspondientes facturas. 
 
Para la elaboración de Balances y Estados de Resultados se consolidaran las 
cifras obtenidas en los dos procesos de este negocio. 
Según se detalla en el siguiente cuadro. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Los únicos ingresos que percibirá la microempresa provienen de las ventas de los 
productos cuyas estimaciones se detallan a continuación. 
 
 
 
 
 
 
PROCESO DE PRODUCCIÓN PROCESO COMERCIAL 
Elaboración de Cocteles Compras a Proveedores 
Materia Prima 
+ Mano de Obra 
+ Costos Indirectos 
= Costo Producto Terminado 
Compra Productos Terminados 
+ Sueldos 
+Gastos Generales 
= Costo de Ventas 
Consolidación 
de Costos 
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5.5.1 Presupuesto de Ventas de Cocteles del Primer Mes 
 
 
Microempresa “Zona de Encuentro” 
Presupuesto de Ventas-Cocteles  
Primer Mes 
  
Cantidad 
Mensual 
Precio 
Unitario 
Venta 
Mensual 
Total Ventas 480 $ 3,50  $ 1.680,00  
 
 
 
Los 480 cocteles se obtienen de la siguiente manera: 
 
Venta diaria                          30 
                                   * 
Días laborables al mes        16 
                                         Total mes                            480 
 
Los días laborables en cada semana son de miércoles a sábado. 
 
El precio unitario de cada coctel se ha estimado en US $ 3,50 que es un valor 
promedio de lo que ofrece la competencia. Por la tanto el total de Ventas 
mensuales asciende a US $ 1.680,00 calculado así: 
 
                          Nº Cocteles Mes                  480 
       * 
                          Precio Unitario US $           3,50 
                          TOTAL MES             US $ 1.680,00 
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5.5.2 Presupuesto de Venta Comercial Primer Mes 
 
Las ventas de carácter comercial se refieren a la compra de, licores y cigarrillos 
mismos que son adquiridos  para la venta directamente, sin pasar por ningún 
proceso de transformación. 
 
 
Microempresa “Zona de Encuentro” 
Presupuesto de Ventas- Comercial 
Primer Mes 
 
Las  ventas comerciales del primer mes alcanzarán un valor de US $ 6.680,00. 
 
Durante el primer semestre del primer año se mantendrán fijos los saldos de 
ventas hasta lograr un buen posicionamiento del negocio en el mercado. 
 
El incremento en ventas será a partir del séptimo mes tomando en cuenta un 
porcentaje de 1,25 mensual, calculado en base al saldo del mes anterior de la 
siguiente manera: 
 
Crecimiento Anual     15,00% 
                                                                              = 1,25% mensual 
Meses    12 
 
Los precios unitarios de venta son iguales o menores a los de la competencia. 
Producto Cantidad Cantidad Precio Ventas 
 
Diaria Mensual Unit. Mensuales 
CERVEZAS 15 Docenas  (15x16) = 240 1,25 $ 3.600,00  
RON 20  Copas (20x16) = 320 3,00 $ 960,00 
WHISKY 20  Copas (20x16) = 320 3,00 $ 960,00 
TEQUILA 15  Copas (15X16) = 240 3,50 $ 840,00 
CIGARRILLOS 5 Cajetillas (5x16) = 80 4,00 $ 320,00 
    Total Ventas   $ 6.680,00  
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El número de unidades vendidas mensualmente también guardan relación con las 
ventas de la competencia según se demuestra en el estudio de mercado de este 
producto. 
 
5.5.3 Presupuesto de Ventas Total 
 
Para la elaboración de este presupuesto se consolidan las cifras de ventas de 
cocteles y del área comercial. 
 
 
Presupuesto de Ventas Total 
Primer Año 
Meses Cocteles Comercial Total 
1 $ 1.680,00 $ 6.680,00 $ 8.360,00  
2 $ 1.680,00 $ 6.680,00 $ 8.360,00  
3 $ 1.680,00 $ 6.680,00 $ 8.360,00  
4 $ 1.680,00 $ 6.680,00 $ 8.360,00  
5 $ 1.680,00 $ 6.680,00 $ 8.360,00  
6 $ 1.680,00 $ 6.680,00 $ 8.360,00  
7 $ 1.701,00 $ 6.763,50 $ 8.464,50 
8 $ 1.722,26 $ 6.848,04 $ 8.570,30 
9 $ 1.743,79 $ 6.933,64 $ 8.677,43 
10 $ 1.765,58 $ 7.020,32 $ 8.785,90 
11 $ 1.787,66 $ 7.108,07 $ 8.895,73 
12 $ 1.810,00 $ 7.196,92 $ 9.006,92 
Venta Anual $ 20.610,29 $ 81.950,49 $ 102.560,78 
 
 
Las ventas totales de cada mes, durante el primer año, se trasladarán al flujo de 
fondos. 
 
Las ventas del primer año ascienden a US $ 102.560,78 
 
120 
 
 Cuadro de Presupuesto de Ventas Proyectado a 5 Años 
 
Presupuesto de Ventas Proyectado 
5 Años 
AÑO Cocteles Comercial Total 
1 $ 20.610,29 $ 81.950,49 $ 102.560,78 
2 $ 23.701,83 $ 94.243,06 $ 117.944,90 
3 $ 27.257,11 $ 108.379,52 $ 135.636,63 
4 $ 31.345,67 $ 124.636,45 $ 155.982,13 
5 $ 36.047,53 $ 143.331,92 $ 179.379,45 
 
5.6 Presupuesto de Compras 
 
Son las cantidades de Materias Primas y Materiales Indirectos a comprar para la 
elaboración de cocteles y compras de mercaderías que se venden directamente. 
 
5.6.1 Presupuesto de Compras  de Materia Prima para Cocteles 
 
A continuación se detalla la Materia Prima y Materiales Indirectos necesarios para 
la elaboración de 30 Cocteles, que serán vendidos en un día. 
 
Presupuesto de Compras Materia Prima 
Necesaria para un día 30 Cocteles 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Insumos 
Cantidad 
Diaria 
Costo 
Unitario 
Costo 
Total 
LICOR 1.5 Botellas $ 25.00 $ 37.50 
FRUTAS 1 Kg $ 2.00 $ 2.00 
LIMON 1 Kg $ 2.00 $ 2.00 
AZUCAR 0.5 Kg $ 0.50 $ 0.50 
HIELO 5 Kg $ 1.00 $ 5.00 
OTROS INSUMOS 0.5 Kg $ 4.00 $ 2.00 
       COSTO TOTAL   
  
$ 49.00 
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El costo unitario de materia prima para la elaboración de un coctel es de US $  
1.63 según:    
 
Costo Total        49,00 
                                                                                  =  US $ 1,63 Costo Unitario 
Nº de Unidades       30 
 
El costo  de materia prima para la elaboración de 480 cocteles mensuales es de: 
US $ 782,40, así: 
 
Cocteles Mensuales                                                    480,00 
                             * 
Costo Unitario                                                        US $ 1,63 
 
Total Materia Prima para Cocteles Primer Mes US $ 782,40 
 
5.6.2 Presupuesto de Mercaderías Necesaria Para 1 Día   
 
 
Microempresa “Zona de Encuentro” 
Presupuesto de Compras de Mercaderías 
Necesaria Para 1 Día 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Descripción Cantidad Diaria Costo. Unit  Total 
CERVEZAS 15 Docenas  8.50 $ 127,50 
RON  1,5 Botellas 25,00 $ 37,50 
WHISKY  1,5 Botella 18,00 $ 27,00 
TEQUILA  1 Botella 25,00 $ 25,00 
CIGARRILLOS 5 Cajetillas 2,80 $ 14,00 
    TOTAL    $ 231,00 
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El costo de mercaderías es de US $ 231,00 para un día de ventas. 
 
A continuación constan los valores de mercaderías compradas para el primer mes 
de operación. 
 
5.6.3 Presupuesto de  Compras de Mercaderías - Primer Mes 
 
Microempresa “Zona de Encuentro” 
Presupuesto de Compras Mercadería 
Primer Mes 
 
 
El costo de mercaderías compradas en el primer mes es de US $ 3.696,00 
 
 En el proceso de compra de Mercaderías necesitamos: Cerveza, Ron, Whisky, 
Tequila, Cigarrillos, y para esto destinaremos el valor de US $ 3.696,00 
 
 
 
 
Descripción Cantidad Cantidad Costo Compras 
 
Diaria Mensual Unitario Mensuales 
CERVEZAS 15 Docenas   (15x16) = 240 8,50 $ 2040,00  
RON 1,50 Botella (1,50x16) = 24 25,00 $ 600,00 
WHISKY 1,50 Botella (1,50x16) = 24 18,00 $ 432,00  
TEQUILA 1 Botella 16 25,00 $ 400,00 
CIGARRILLOS 5 Cajetillas (5x16) = 80 2,80 $ 224,00 
         Total Costo Compras $ 3.696,00  
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5.6.4 Presupuesto de Compras de Materia Prima para Cocteles y de 
Mercaderías - Primer Año 
 
 
Presupuesto de Compras Total  
Primer año 
Meses Cocteles Comercial Total 
1 $ 782,40 $ 3.696,00 $ 4.478,40   
2 $ 782,40 $ 3.696,00 $ 4.478,40   
3 $ 782,40 $ 3.696,00 $ 4.478,40   
4 $ 782,40 $ 3.696,00 $ 4.478,40   
5 $ 782,40 $ 3.696,00 $ 4.478,40   
6 $ 782,40 $ 3.696,00 $ 4.478,40   
7 $ 792,18 $ 3.742,20 $ 4.534,38 
8 $ 802,08  $ 3.788,98 $ 4.591,06 
9 $ 812,11 $ 3.836,34 $ 4.648,45 
10 $ 822,26 $ 3.884,29 $ 4.706,56 
11 $ 832,54 $  3.932,85 $ 4.765,39 
12 $ 842,95 $ 3.982,01 $ 4.824,96 
Costo 
Anual 
 
$ 9.598,52 
 
$ 45.342,67 $ 54.941,20 
 
 
Las compras para el primer año de operación serán de US $ 54.941,20 
 
Las Compras Totales de cada mes durante el primer año se trasladarán al Flujo 
de Fondos. 
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Cuadro de Presupuesto de Compras Proyectado a 5 Años 
 
 
Presupuesto de Compras Proyectado 
5 Años 
Año 
Cocteles Comercial 
Total 
1 
$ 9.598,52 $ 45.342,67 $ 54.941,20 
2 
$ 11.038,30 $ 52.144,08 $ 63.182.38   
3 
$ 12.694,04 $ 59.965,68 $ 72.659,74   
4 
$ 14.598,15 $ 68.960,53 $ 83.558,70   
5 
$ 16.787,87 $ 79.304,61 $ 96.092,50   
 
 
 
5.7 Presupuesto Mano de Obra 
 
La Mano de Obra está compuesta de 4 trabajadores que operarán en la 
microempresa, cuyas funciones y responsabilidades se explican en el Capítulo 4 
Dirección y Organización. 
 
5.7.1 Cálculos de: Aporte Patronal, Décimo Tercero, Décimo Cuarto, y 
Vacaciones. 
 
Para los cálculos se utiliza porcentajes establecidos en base al sueldo ganado 
durante el mes de trabajo. 
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Microempresa “Zona de Encuentro” 
Presupuesto Mano de Obra  
Primer Mes  
Personal 
Sueldo 
Base 
Aporte 
Patronal 
11,15% 
Decimo 
Cuarto 
1/12 
Decimo 
Tercero 
1/12 
Vacaciones 
 
1/24 
Sueldo 
total 
1 Gerente 400 
44,60 33,33 33,33 16,67 
$ 532,00 
1 Cajero 250 
27,87 20,83 20,83 10,42 
$ 332,50 
1 Mesero 200 
22,30 16,67 16,67 8,33 
$ 266,00 
1 Mesero 200 
22,30 16,67 16,67 8,33 
$ 266,00 
TOTAL $ 1.050,00 
 
$ 117,07 
 
$ 87,50 
 
$ 87,50 
 
$ 43,75 $ 1.385,82 
 
 
El costo total de Mano de Obra para el primer mes de operaciones asciende a US 
$ 1385,82. 
 
El valor líquido a pagar al fin del primer mes es de US $ 1.167,07 deducidos los 
valores correspondientes a Décimo Cuarto, Décimo Tercero y Vacaciones que se 
pagan en los meses establecidos en la Ley. 
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5.7.1.1 Presupuesto de Mano de Obra Total Primer Año 
 
 
Microempresa “Zona de Encuentro” 
Presupuesto Mano de Obra  
 Primer Año 
 
Mes 
Sueldo Aporte 
Patronal 
Décimo 
Cuarto 
Décimo 
Tercero 
Vacaciones 
Total 
1 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
2 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
3 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
4 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
5 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
6 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
7 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
8 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
9 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
10 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
11 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
12 $ 1.050,00 $ 117,07 $ 87,50 $ 87,50 $ 43,75 $ 1.385,82 
Costo 
Anual 
 
$ 12.600,00 
 
$ 1.404,84 
 
$ 1.050,00 
 
$ 1.050,00 
 
$ 525,00 $ 16.629,84 
 
 
El valor de Mano de Obra para el primer año de operación será de US $ $ 
16.629,84. 
 
Los desembolsos de Mano de Obra de cada mes durante el primer año se 
trasladarán al flujo de fondos. 
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5.8 Presupuestos de Costos Indirectos 
 
Los Costos Indirectos son aquellos que no se pueden aplicar directamente al 
proceso productivo de la microempresa, que son servicios básicos, arriendos, 
publicidad, suministros, transporte, depreciación de activos y otros gastos 
menores. 
A continuación constan por separado los Presupuestos para. Depreciación de 
Activos Fijos y Presupuestos de Otros Costos Indirectos. 
 
5.8.1 Presupuesto de Costos Indirectos Primer Mes 
 
 
 
Microempresa "Zona de Encuentro" 
Presupuesto de Costos Indirectos  
Primer Mes 
 
 
 
Descripción Cantidad Unidad Precio 
unitario 
 
Total 
 
 
Arriendo  
 
 
 
$ 300,00 
 
$ 300,00 
 
Luz 
  
$    70,00 $    70,00 
 Agua 
  
$    50,00 $    50,00
  Teléfono $    30,00 $    30,00
  Depreciación M Y Enseres   $    27,92 $     27,92
 Depreciación Equipos   $   211,66 $  211,66 
 
 
Escobas 2 unid. $      2,00 $      4,00 
 
Trapeador 2 unid. $      1,80 $      3,60 
 
Desinfectante 1 
 
lit. $      2,25 $      2,25 
 
Cloro 1 
 
lit. $      2,00 $      2,00 
 
Lava vajillas 2 unid. $      1,75 $      3,50 
 
Esponjas 2 unid. $      0,50 $      0,50 
 
Guantes de caucho 2 Pares $      0,75 $      1,50 
 
Fundas de Basura (paq. 30u) 1 paq. $      1,10 $      1,10 
 
Esferos 4 Unid $      0,25 $      1,00 
 
Transporte —— 
 
— 
 
 $    50,00 
 
TOTAL   $  759,03 
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Los Costos Indirectos permanecerán fijos durante el primer año de operación. 
 
En el Flujo de Fondos no se incluyen los gastos por depreciación de Mueble, 
Enseres y Equipos. Los Costos Indirectos que causan egreso de fondos 
ascienden a US $ 519,45 mensualmente, obtenidos así: 
Total Costos Indirectos           US $ 759,03 
- Depreciaciones                    US $ 239,58 
Egreso Neto                           US $ 519,45 
 
5.8.2 Presupuesto de Costos Indirectos Primer Año 
 
 
 
 
                        Microempresa "Zona de Encuentro" 
                       Presupuesto de Costos Indirectos 
                      Primer Año 
 
  
 
 
 
Meses Depreciación Activos Otros Costos 
Indirectos 
 
Total  
  
 
1 $  239,58 $   519,45 $   759,03  
  
 
2 $  239,58 $   519,45 $   759,03  
  
 
3 $  239,58 $   519,45 $   759,03  
  
 
4 $  239,58 $   519,45 $   759,03  
  
 
5 $  239,58 $   519,45 $   759,03  
  
 
6 
 
$  239,58 $   519,45 $   759,03  
  
 
7 $  239,58 $   519,45 $   759,03  
 
 
8 $  239,58 $   519,45 $   759,03 
  
 
9 $  239,58 $   519,45 $   759,03  
  
 
10 $  239,58 $   519,45 $   759,03  
  
 
11 $  239,58 $   519,45 $   759,03  
  
 
12 $  239,58 $   519,45 $   759,03  
  
 
TOTAL             $ 2.874,96                  $ 6.233,40 $   9.108,36    
7
5
9
,
0
3 
 
Todos los Costos Indirectos incluido el arriendo se mantienen fijos durante el 
primer año de operación. 
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En el primer año los Costos Indirectos de la microempresa ascienden a US $ 
9.108,36 que causan desembolsos. 
 
Los Costos Indirectos se trasladarán al flujo de fondos. 
 
5.9 Depreciaciones 
 
5.9.1 La Depreciación de Activos Fijos 
 
Los activos fijos que conforman el patrimonio de la microempresa tales como: 
muebles, enseres y equipos, día a día pierden su valor, estos gastos se los 
conoce como Depreciación de Activos.  
 
Las variables que intervienen en la depreciación de activos son: 
 
o Costo Inicial.- Es el valor de compra o adquisición de cada bien. 
 
o Vida Útil.- Es el tiempo dentro del cual el activo presentará desgaste, 
después de este tiempo el activo podría requerir de gastos para 
mantenimiento o reparación. 
 
La depreciación de los activos fijos se realizará en base al procedimiento de línea 
recta, es decir, mediante alícuotas iguales en cada período. 
 
 Depreciación Muebles y Enseres: 
 
La vida útil de los Muebles y Enseres se estima en 10 años, por lo tanto el 
coeficiente de depreciación anual es de 10%, así: 
 
                 Muebles y Enseres US $ 3.350,00 
                                                                          =  US $ 335 Depreciación Anual 
                         Años Vida Útil                10,00% 
 
 
130 
 
                                                        US $ 335 
                                                                            =$  27,916Depreciación Mensual 
                         Meses                          12 
 
Microempresa “Zona de Encuentro” 
Depreciación de Muebles, Enseres 
Primer Año 
Mes Valor Porcentaje 
 
Depreciación 
Mensual 
1 
 
$ 3.350,00 10% 
 
$ 27,92 
2 
 
$ 3.350,00 10% $ 27,92 
3 $ 3.350,00 10% $ 27,92 
4 $ 3.350,00 10% $ 27,92 
5 $ 3.350,00 10% $ 27,92 
6 $ 3.350,00 10% $ 27,92 
7 $ 3.350,00 10% $ 27,92 
8 $ 3.350,00 10% $ 27,92 
9 $ 3.350,00 10% $ 27,92 
10 $ 3.350,00 10% $ 27,92 
11 $ 3.350,00 10% $ 27,92 
12 $ 3.350,00 10% $ 27.88 
T O T A L  
\ 
 
  
 
$ 335,00 
  
La vida útil de los Muebles y Enseres es de 10 años, por lo tanto el coeficiente de 
depreciación anual en línea recta es de 10 % que equivale a US $ 335. La 
depreciación mensual es de US $ 27.92 
 
Depreciación Equipos: 
 
                   Valor Equipos US $ 12.700,00  
                                                                     = US $ 2.540,00 
                   Años                           5 
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       Depreciación Anual     US $ 2.540,00 
                                                                    = US $ 211,66 Depreciación Mensual 
       Meses                                      12 
 
La depreciación anual de Equipos asciende a US $ 2.540,00 y la depreciación 
mensual a US $ 211,66 
 
 
Microempresa “Zona de Encuentro” 
Depreciación de Equipos 
Primer Año 
 Mes Valor Porcentaje 
 
Depreciación 
Mensual 
1 
 
$ 12.700 20 % 
 
$ 211,66 
2 
 
$ 12.700 20 % $ 211,66 
3 $ 12.700 20 % $ 211,66 
4 $ 12.700 20 % $ 211,66 
5 $ 12.700 20 % $ 211,66 
6 $ 12.700 20 % $ 211,66 
7 $ 12.700 20 % $ 211,66 
8 $ 12.700 20 % $ 211,66 
9 $ 12.700 20 % $ 211,66 
10 $ 12.700 20 % $ 211,66 
11 $ 12.700 20 % $ 211,66 
12 $ 12.700 20 % $ 211,66 
T O T A L  
\ 
 
  
 
$ 2.540,00 
 
 
La vida útil de Equipos es de 5 años, por lo tanto el coeficiente de depreciación 
anual en línea recta es de 20 % que equivale a US $ 2.540,00 La depreciación 
mensual es de US $ 211,66 
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5.10 Balance Inicial 
MICROEMPRESA “ZONA DE ENCUENTRO” 
ESTADO DE SITUACIÓN INICIAL 
ACTIVOS        PASIVOS   
Activos Corrientes       
 
  
Caja  $ 500,00      
 
  
Bancos $ 2.500,00          
            
TOTAL ACTIVOS 
CORRIENTES   $ 3.000,00        
            
Activos Fijos       PATRIMONIO   
Muebles Enseres    $ 3.350,00 
 
  Aporte inicial de:    
Equipos $12.700,00 
 
  Jimmy Farinango:  $ 19.050,00  
TOTAL ACTIVOS FIJOS    $ 16.050,00        
            
TOTAL ACTIVOS   $ 19.050,00    TOTAL PATRIMONIO $ 19.050,00  
            
            
  Gerente Propietario 
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Explicación de las Partidas del Balance Inicial 
 
Los principales fines que tiene la Contabilidad es proporcionar los datos que se 
requieren para preparan un estado que muestre la situación financiera del negocio 
a una fecha determinada, esto se lo conoce como Balance de Situación Inicial. 
 
Este estado en si es un informe contable que presenta en forma ordenada y 
sistemáticamente las cuentas del Activo, Pasivo y Patrimonio. Para elaborar un 
Estado de Situación Inicial se debe considerar las siguientes partes: 
 
• "El encabezamiento. Contiene el nombre de la empresa, el nombre del 
estado y la fecha del corte o cierre del balance. 
 
• Texto del Estado. Es la parte esencial que presenta las cuentas del Activo, 
Pasivo y Patrimonio distribuidas de tal manera que permita efectuar un 
análisis financiero certero y objetivo. 
 
• Firmas de legalización. En la parte inferior del estado se deberán insertar la 
firma y rúbrica del contador y gerente"28 
 
Las formas más usuales de presentar un balance son en forma de cuenta 
(horizontal) y a manera de informe (vertical). En el caso del centro de diversión 
“Zona de Encuentro” se presenta el Estado de Situación Inicial en forma de 
cuenta. 
 
Como anteriormente se  observa en el Estado de Situación Inicial, la 
microempresa iniciará sus operaciones con un Capital o Patrimonio de US $ 
19.050 valor que se sustenta en las siguientes cuentas del activo. 
 
 
 
 
                                                 
28 ZAPATA, Pedro. CONTABILIDAD GENERAL. Colombia 2004. Me Graw Hill. 5ta. Edición, pág. 74 
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Activos Corrientes  
 
Caja – Bancos 
 
Caja, los US $ 500,00 asignados a caja servirán para hacer compras menores, 
razón por la cual se la considerará como Caja Chica. 
 
Bancos, la microempresa “Zona de Encuentro” mantiene una cuenta de ahorros 
en el Banco de Guayaquil a nombre de Jimmy Farinango, Gerente Propietario con 
un saldo de US $ 2.500,00 que son provenientes de ahorros personales. 
  
Muebles y Enseres  
 
Son todas aquellas inversiones de bienes permanentes  de derecho exclusivo de 
la empresa, que se utiliza sin restricciones en el desarrollo de sus actividades 
productivas.  
 
El saldo de Muebles y Enseres que forma parte del aporte inicial es de US $ 
3.350,00 cuyo detalle es el siguiente. 
 
5.11 Estado de Resultados Proyectado 
 
El Estado de Resultados Proyectados muestra ordenadamente los resultados de 
las operaciones de la microempresa en un período determinado. De esta manera 
la utilidad o pérdida se obtiene restando los gastos de los ingresos o ganancias.  
 
El Estado de Resultados es dinámico, ya que abarca un período durante el cual 
deben identificarse perfectamente los costos y gastos que dieron origen a los 
ingreso.  
 
En el Estado de Resultado Proyectados para la microempresa “Zona de 
Encuentro” se incluyen los ingresos y gastos correspondientes a la elaboración de 
cocteles y a la compra – venta de licores y cigarrillos. 
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5.11.1 Estado de Resultados Proyectado - Primer Mes 
 
 
Microempresa "Zona De Encuentro" 
Estado de Resultados Proyectado  
Primer Mes 
   Total 
  VENTAS   
$ 8.360,00 
 - COSTO DE VENTAS   
 
    Materia Prima $ 4.478,40  
 
    Mano de Obra $ 1.385,82  
 
    Costos Indirectos $ 759,03  
  
 = TOTAL COSTO DE VENTAS   
$ 6.623,25 
 UTILIDAD    
 
$ 1.736,75 
 
 
La Utilidad antes del 15% de participación de trabajadores e impuesto a la renta 
del primer mes es de US $ 1.736,75  
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5.11.2 Estado de Resultados Proyectado – Primer Año 
 
Microempresa “Zona De Encuentro” 
Estado de Resultados Proyectado 
Primer Año 
 
 
 
 
 
La Utilidad Neta en el primer año de  operación asciende a US $ 14.321,36 que 
representa el 75% del patrimonio. 
 
A la microempresa le corresponde pagar por impuesto a la renta US $ 4.277,81 
hasta el primero de marzo del segundo año de operación en base a la tabla 
vigente emitida por el SRI Servicio de Rentas Internas que es la siguiente. 
 
 
 
 
 VENTAS 
   
$ 102.560,78 
 (-) COSTO DE VENTAS 
    Compras 
 
$ 54.941,20 
   Mano de Obra $ 16.629,84 
   Costos Indirectos $ 9.108,36 
   TOTAL COSTO DE VENTAS 
  
$ 80.679,40 
 ÚTILIDAD ANTES 15% TRAB. IMP. 
 
$ 21.881,38 
 (-) 15 % Trabajadores 
  
$ 3.282,21 
 UTILIDAD ANTES DE IMP. A LA RENTA 
 
$ 18.599,17 
 (-) 23 % Impuesto a la renta 
  
$ 4.277,81 
 UTILIDAD NETA 
  
 
$ 14.321,36 
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Tarifa de impuesto a la renta: 
 
Para personas jurídicas 25%, (24% para quienes cumplen los requisitos del  
CÓDIGO ORGÁNICO DE LA PRODUCCIÓN, COMERCIO E INVERSIONES que 
se publicó el 29 de diciembre de 2010, Registro Oficial 351) 
 
Por otro lado, las personas jurídicas deberán realizar su declaración de impuesto 
a la renta hasta el mes de abril y  para ellas aplica una tarifa del 24% de la renta 
global que generó la  empresa en el ejercicio 2011. El próximo año la tarifa será 
del 23%. 
 
IMPUESTOS PRINCIPALES 
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5.12 Balance Proyectado 
MICROEMPRESA “ZONA DE ENCUENTRO” 
BALANCE AL FIN DEL PRIMER AÑO 
1 ACTIVOS 
  
2 PASIVOS 
 
 
1.1 Activos Corrientes     2.1 Pasivos Corrientes    
Caja  $ 500,00    Cuentas por Pagar Trabajadores:   $ 875,00 
Bancos $ 3.131,35 
 
 Decimo Cuarto $ 350,00  
   
Vacaciones $525,00  
  
  15% Participación Trabajadores   $ 3.282,21 
      Impuesto a la Renta    
   
23 % Impuesto a la Renta $ 4.277,81  
TOTAL ACTIVOS 
CORRIENTES   $ 3.631,35 TOTAL PASIVOS   
$ 8.435,02 
           
1.2 Activos Fijos     3 PATRIMONIO    
Terreno $ 25.000,00 
   
 
Muebles Enseres  $ 3.350,00 
 
Aporte personal de:     
Equipos $12.700,00 
 
Jimmy Farinango:  $ 19.050,00   
- Depreciación Acumulada - 2.874,97 
 
Utilidad Neta del Ejercicio $ 14.321,36  
TOTAL ACTIVOS FIJOS  
NETO   $ 38.175,03  TOTAL PATRIMONIO 
 
$ 33.371,36 
           
TOTAL ACTIVOS   $ 41.806,38  TOTAL PASIVO + PATRIMONIO                                $ 41.806,38 
 
Gerente Propietario 
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Explicaciones  de las partidas del Balance del Fin de Año 
 
Activos corrientes  
 
Caja Chica: US$ 500,00  
 
Los US $ 500,00 asignados como Caja Chica, será manejado por Jimmy 
Farinango, para compras menores, este valor se mantendrá constante todo el 
año, por que las reposiciones de fondos se hacen el mismo día 
 
Bancos: USD  $ 3.131,35. Es el saldo al  final del  mes 12 de operación, el cual 
consta en el Flujo de Fondos. Este saldo se descompone de la siguiente manera. 
 
Estado situación Inicial Caja Chica      USD $ 2.500,00 
Saldo Final Bancos                               USD $ 3.131,35 
Total de Bancos                                  USD $ 3.006,35 
 
Activos Fijos    
                                 
No se Adquirirán activos fijos ya que se realizaron las compras de Muebles, 
enseres y Equipos un tiempo atrás.  
 
Cuentas por  Pagar Trabajadores  
 
El valor de USD $ 875,00 se desglosa a continuación: 
 
Décimo Cuarto Sueldo USD 87,50 * 4 mese      USD $350,00 
Vacaciones  USD $ 43,75 * 12meses                 USD $ 525,00 
Total                                                                  USD $ 875,00 
 
15% Participación de Trabajadores  
 
El valor correspondiente a la Participación de Trabajadores   es  de USD $ 
3.282,21 que proviene del estado de Resultados Proyectado del Primer Año. 
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Impuesto a la Renta  
 
El valor de Impuesto a la Renta es de USD $ 4.277,81 que proviene del Estado de 
Resultados Proyectado del Primer Año  
 
Aporte Personal 
 
Los USD $ 19.050,00 es  el patrimonio inicial, este valor es obtenido del Estado 
de Situación Inicial de la Microempresa “Zona de Encuentro”  
 
Anexo Nº 3.2 USD Utilidad Neta del Ejercicio  
 
El valor de USD $ 14.321,36 correspondientes  a la Utilidad Neta del Ejercicio 
obtenido del Estado de Resultados Proyectado del Primer Año, que  sumados al 
patrimonio inicial dan el patrimonio de USD $ 33.371,36 que se presenta en el 
Balance al Fin del Primer Año.  
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5.13 Flujo de Fondos 
MICROEMPRESA “ZONA DE ENCUENTTRO” 
FLUJO DE FONDOS – PRIMER AÑO 
 
 
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL 
SALDO INICIAL 
CAJA 2.500,00 4.695,08 6.890,16 9.085,24 11.280,32 13.475,40 15.670,48 2.914,08 4.506,80 6.849,26 9.242,09 11.685,91 2,500,00 
INGRESOS 
             
Ventas Cocteles 1.680,00 1.680,00 1.680,00 1.680,00 1.680,00 1.680,00 1.701,00 1.722,26 1.743,79 1.765,58 1.787,66 1.810,00 20.610,29 
Ventas Comerciales 6.680,00 6.680,00 6.680,00 6.680,00 6.680,00 6.680,00 6.763,50 6.848,04 6.933,64 7.020,32 7.108,07 7.196,92 81.950,49 
TOTAL INGRESOS 10.860,00 13.055,08 15.250,16 17.445,24 19.640,32 21.835,40 24.134,98 11.484,38 13.184,23 15.635,16 18.137,82 20.692,83 105.060,78 
EGRESOS 
             Compra Insumos 
Cocteles 782,40 782,40 782,40 782,40 782,40 782,40 792,18 802,08 812,11 822,26 832,54 842,95 9.598,52 
Compra Mercaderías 3.696,00 3.696,00 3.696,00 3.696,00 3.696,00 3.696,00 3.742,20 3.788,98 3.836,34 3.884,29 3.932,85 3.982,01 45.342,67 
Mano de Obra 1.167,07 1.167,07 1.167,07 1.167,07 1.167,07 1.167,07 1.167,07 1.167,07 1.167,07 1.167,07 1.167,07 1.167,07 14.004,84 
Costos Indirectos 519,45 519,45 519,45 519,45 519,45 519,45 519,45 519,45 519,45 519,45 519,45 519,45 6.233,40 
Decimo Cuarto Sueldo 
      
      
700,00 
    
700,00 
Decimo Tercer Sueldo 
          
1.050,00 1.050,00 
Compra Terreno 
     
15.000,00 
    
10.000,00 25.000,00 
TOTAL EGRESOS 6.164,92 6.164,92 6.164,92 6.164,92 6.164,92 6.164,92 21.220,90 6.977,58 6.334,97 6.393,07 6.451,91 17.561,48 101.929,43 
SALDO FINAL CAJA 4.695,08 6.890,16 9.085,24 11.280,32 13.475,40 15.670,48 2.914,08 4.506,80 6.849,26 9.242,09 11.685,91 3.131,35 3.131,35 
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5.14 Evaluación del Plan de Negocios 
 
La evaluación financiera de la Microempresa "Zona de Encuentro" es de suma 
importancia ya que esto será la base principal para la toma de decisiones 
gerenciales. 
 
La evaluación económica de microempresas se basa en los fundamentos de la 
matemática financiera. Con la finalidad de escoger la alternativa más conveniente 
para sus intereses, se tomarán en cuenta los siguientes indicadores financieros. 
 
 Punto de Equilibrio 
 
 Rentabilidad Sobre la Inversión  
 
 Valor Actual Neto (VAN). 
 
 
5.14.1 Punto de Equilibrio  
 
Es el punto donde los ingresos totales son iguales  a los costos y gastos 
incurridos para la fabricación y venta de los productos .En este nivel de 
producción y ventas  no existen utilidades ni perdidas.  
 
Para el cálculo del Punto de Equilibrio es necesario identificar previamente, los  
costos fijos y los costos variables mismos que se distribuyen así en la 
microempresa “Zona de encuentro”. 
 
 
 
 
 
 
 
 
143 
 
COSTOS FIJOS                                                                   25.738,20 
 
Mano de obra.                     US $ 16.629,84 
Depreciación Activos.          US $   2.874,96 
Arriendos.                            US $   3.600,00 
Servicios Básicos.                US $   1.800,00 
Otros Costo, fijos.                 US $      833,46 
 
COSTOS VARIABLES.                                                         54.941,20 
 
Compras.                                US $   54.941,20 
 
TOTAL COSTOS FIJOS  Y VARIABLES                              80.679,40 
 
La fórmula matemática que utilizaremos para determinar el Punto de Equilibrio de 
nuestra microempresa es la siguiente. 
 
                      Costos fijos                                         CF 
                    PE=                                               =                 
1-  Costos Variables                             1_       CV 
         Ventas                                                  V 
 
 
Remplazando los valores que corresponden a nuestra microempresa durante. El 
primer año de operaciones, tenemos: 
 
                      25.738,20                   25.738,20 
             PE =                                         = 
   1 -     54.941,20                    1 -   0,54 
     102.560,78 
 
                                              25.738,20 
                       PE  =                                        =  US  $  55.952,60 
                                                  0,46 
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Cuando nuestro  nivel de ventas es UD $ 55.952,60  no tenemos  perdidas ni 
ganancias, porque los ingresos son  iguales a los costos. 
 
Calculamos que el actual nivel de costos fijos  de US $ 25.738,20 manteniendo 
durante el primer año de operaciones nos permitirá operar durante un año 
adicional con un incremento en ventas de hasta un 30%. 
 
El Punto de Equilibrio se puede calcular también, mediante un gráfico para lo cual 
para lo cual se procede de la siguiente manera.  
 
1) En el eje horizontal  se presenta el total de  ventas y  la capacidad instalada. 
 
2) En el eje vertical se representa el total  de costos y gastos de producción. 
 
3) Con una línea recta paralela al eje horizontal se representa el nivel de costos 
fijos que en  nuestro caso es de US $ 25.738,20. 
 
4) A partir  de los costos fijos  con una línea recta  oblicua se representa la 
atención la de los costos variables. 
 
5) Sobre la línea del costo total se marca el Punto de Equilibrio en US $ 
55.952,60 donde las ventas son iguales a los costos. y se traza una línea 
recta  oblicua uniendo el punto US $ 0.00 (cero) con el Punto de Equilibrio; 
esta línea debe prolongarse por lo menos hasta el 100% de capacidad 
instalada. 
 
6) La Microempresa  “Zona de Encuentro “en el primer año supero el punto de 
equilibrio a partir del séptimo mes llegando a un nivel de utilidades por US $ 
21.881,38 antes de participaciones e impuestos. Esto nos permite afirmar que 
nuestro plan de negocio es viable, según se demuestra a continuación. 
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Ventas Primer Año                                        US $ 102.560,78 
 
                     Costos fijos                     US $ 25.738,20 
                     Costos variables             US $ 54.941,20 
 
                     Costo total                                                  US $   80.679,40 
 
                     Utilidad                                                       US $   21.881,38 
 
 
GRAFICA DEL PUNTO DE EQUILIBRIO 
PRIMER AÑO 
 
                       COSTOS US $ 
 
                      150 - 
                                                                                  Línea de Ingreso Total 
                      120                                                              
                                                                                                    Línea  
                                                                                               Costo  Total 
                        90 - 
                                                       PE 
                        60 -                    
                     $ 55.952,60 
                                                                           Costo Variable 
                        30 - 
                     $ 25.738,20  
                                                         Costos Fijos 
 
                                          30         60         90         120         150 
                                                   $ 55.952,60 
                                                 CAPACIDAD INSTALADA DE VENTAS US $ 
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5.14.2 Rentabilidad sobre la Inversión 
 
La rentabilidad sobre la inversión se obtiene dividiendo la Utilidad  Neta del 
Ejercicio obtenida, para la inversión o desembolso inicial del plan de negocios. 
 
Para la microempresa "Zona de Encuentro" su utilidad neta después de pagar el 
15% de participación de utilidades a los trabajadores es de US $ 15.036,29 que 
dividida para la inversión equivale a: 
 
 
Rentabilidad Utilidad Neta del Ejercicio $ 14.321,36 
                              =   =  =   0,75 
Inversión                          Patrimonio Inicial $ 19.050,00 
 
El 75% de rentabilidad obtenido en este negocio es muy satisfactorio por cuanto 
supera notablemente a la renta que ofrece el sistema financiero a sus 
depositantes y también supera a las rentas que se pueden obtener a través de 
inversiones en papeles de Renta Fija o Variable a través de las Bolsas de 
Valores. 
 
Según este indicador se concluye que  la proyección  del plan de negocios 
proporciona una rentabilidad superior a otras alternativas de inversión que ofrece 
el mercado, por lo tanto debe ser puesto en marcha en el menor tiempo posible. 
 
5.14.3 Valor presente Neto VAN  
 
El valor actual neto (VAN)  de una inversión es la suma del valor actual de los  
flujos de caja durante el primer año de operaciones. Se  basa en la información de 
los Estados  Financieros y de Resultados preparados durante el periodo 
mencionado.   
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Datos: 
 
 Aporte inicial (desembolso) de Jimmy Farinango según Balance Inicial de la 
microempresa "Zona de Encuentro" US $ 19.050,00 
 
 Patrimonio según Balance proyectado al fin del primer año es de US $ 
41.806,38. Este es el valor en el que podría vender la  microempresa "Zona 
de Encuentro" después de un año de operaciones, en el que obtenido una 
utilidad de US $ 21.881,38 antes del pago de 15% de participación de 
utilidades por US$ 3.282,21 y 23% de Impuesto a la Renta US $ 4.277,81 
 
 Una inversión de los US $ 19.050,00 en un depósito a plazo en la banca 
privada del país genera una renta de hasta 8% anual 
 
Una vez determinados los datos para el cálculo del VAN se deben realizar los 
siguientes pasos: 
 
Dónde: 
 
i = 8% Tasa de Descuento 
 
C1 = $ 41. 806,38 Valor que se espera después de un año 
 
Co = $ 19.050,00 Inversión Inicial 
 
VA = ? Valor Actual 
 
VAN = ? Valor Actual Neto 
 
Paso N° 1: Cálculo del Factor de Descuento 
 
El factor de descuento se expresa como el reciproco de 1 más la tasa de 
rentabilidad, es decir: 
Factor de Descuento  =        1 
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                                           1 + i 
 
Factor de Descuento  =        1 
                                           1,08 
 
Factor de Descuento  =     0,926 
 
Paso N° 2: Cálculo del Valor Actual ( VA ) 
 
VA = Factor de Descuento * C1 
VA =  0,926  *   $ 41. 806,38 
VA =   $ 38.712,71 
 
Él VA “(Valor Actual)” 29de US $ 38.712,71 debe ser menor que US $ 41. 806,38. 
Los US $ 38.712,71 representan el valor que debo invertir hoy (al inicio) a una 
tasa del 8% para obtener US $ 41. 806,38 después de un año, o sea, él VA (Valor 
Actual) de US $ 41. 806,38 es de US $ 38.712,71. 
 
También: 
 
VA       =____1___*       C1 
  1 + i 
 
VA       =____1___ *   $ 41. 806,38 
  1,08 
 
VA       =  0,926 *   $ 41. 806,38 
   
VA       =  $ 38.712,71 
 
 
 
 
                                                 
  3  BREALEY, Richard /MYERS, Stewart. PRINCIPIO DE FINANZAS CORPORATIVAS. Me Graw Hill. 4ta. Edición, pág. 15 
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Paso N° 3: Cálculo del Valor Actual Neto VAN 
 
El día de hoy (al inicio) la microempresa "Zona de Encuentro" está valorado en 
US $ 38.712,71 pero su gerente propietario ya ha aportado US $ 19.050,00 por lo 
tanto el VAN es de US $ 19.662,71, según la siguiente demostración: 
 
VAN =   - Inversión Inicial    + VA 
 
VAN =   - $      19.050,00 +   $ 38.712,71 
 
VAN = $      19.662,71 
 
 
La fórmula para el cálculo del VAN se resume así: 
  
VAN  =  -  Co  +    C1 
       1 + i 
VAN  =  -    $ 19.050,00 +  $ 41. 806,38 
 1,08 
VAN  =  -   $ 19.050,00 +  38.709,61 
 
VAN =   $  19.662,71 
 
Donde Co es negativo, es el desembolso de caja del periodo cero O (o sea hoy) y 
se encuentra registrado como Patrimonio en el Estado de Situación Inicial. 
 
El VAN es positivo entonces el plan es rentable y la inversión se recuperara en 
poco tiempo de operación. 
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CAPITULO 6 
 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
6.1 CONCLUSIONES 
 
 Luego de realizar el Estudio de Mercado se establece que existe una gran 
demanda insatisfecha por parte de los 43.264 habitantes del Cantón 
Rumiñahui que buscan un sitio de diversión  que les ofrezca 
entretenimiento sano y agradable. Para atender esta demanda se creará la 
microempresa “Zona de Encuentro”. 
 
 La Utilidad Neta de US $ 14.321,36 que se obtiene en el primer año 
representa el 75% con relación al Patrimonio Inicial. Este nivel de 
rentabilidad es muy superior a la que se puede obtener en el mercado 
financiero, razón por la cual es aconsejable poner en marcha el negocio de 
la microempresa “Zona de Encuentro”. 
 
 La Microempresa “Zona de Encuentro” que a partir del segundo año de 
operación contará con local propio y moderno, será generadora de fuentes 
de trabajo para la población adulta del Cantón Rumiñahui. 
 
 La encuesta se la realizó a hombres y mujeres que se encuentran en una 
edad entre 18 y 45 años. Se determinó que en su gran mayoría las 
personas han visitado lugares de diversión pero ninguno similar a “Zona de 
Encuentro” que presenta tres formas de diversión en un mismo lugar por 
ello el 100% de las personas encuestadas están interesados en visitar este 
establecimiento. 
 
 La Proyección de Demanda permite visualizar un crecimiento sostenido de 
clientes de la microempresa “Zona de Encuentro” garantizando así un 
futuro exitoso. 
 
151 
 
 Al realizar una comparación entre la Demanda y Oferta, se determina una 
Demanda Insatisfecha favorable para la microempresa, en el sentido de 
que existe mucho por cubrir, al no existir lugares similares como ofrece la  
microempresa “Zona de Encuentro”, “tres maneras de diversión en la 
ciudad de Sangolquí.” 
 
 Al realizar el Estudio Técnico del proyecto se pudo identificar la importancia 
de la utilización de nueva tecnología para la penetración al mercado y el 
posicionamiento de la microempresa “Zona de Encuentro”. 
 
 La filosofía corporativa y el talento humano se mantienen bajo un hilo 
conductor de mejoramiento continuo y trabajo en equipo; se sustenta bajo 
una estructura orgánica que le permite ser ágil y flexible para de esta forma 
responder oportunamente a las expectativas del mercado. 
 
 La microempresa tiene una capacidad instalada permite recibir hasta 100 
personas. En el primer año se atenderán solo a 50 personas por día, por lo 
que se debe aplicar adecuadas estrategias de marketing para un 
posicionamiento rápido y aumentar ingresos. 
 
 El VAN del Plan de Negocios con US  $  12.513,38 de valores positivos 
demuestra la viabilidad y necesidad de poner en marcha este proyecto lo 
antes posible. 
 
 La microempresa “Zona de Encuentro” tendrá una administración ágil, 
eficiente y con personal especializado en el manejo de este tipo de 
negocios, lo que permitirá obtener la preferencia de los clientes. 
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6.2 RECOMENDACIONES  
 
 Si bien la experiencia es importante y por ende sirve de apoyo en la toma 
de decisiones, no se debe descuidar la aplicación de los fundamentos 
teóricos de una buena administración, que nos ayude a determinar si se 
están cumpliendo o no con los objetivos planteados  y de ser necesario 
aplicar medidas correctivas. 
 
 Se debe tomar muy en cuenta la visión, misión, políticas y objetivos 
establecidos para encaminar la microempresa hacia la meta, tratando de 
cumplir a cabalidad con lo propuesto y tomado las correctas decisiones en 
el caso de que haya que hacer cambios, con el fin de poder adaptarse a 
ellos fácilmente. 
 
 Poner en ejecución el presente Plan de Negocios ya que existe suficiente 
espacio en el mercado para un nuevo establecimiento que ofrezca “tres 
maneras de sana diversión en la Ciudad de Sangolquí”. 
 
 Mantener la innovación tecnológica permanente para el negocio a fin de 
obtener la fidelidad del cliente, mediante la prestación de un servicio 
excelente. 
 
 No dejar de invertir en publicidad  y promociones ya que ésto siempre 
influye en el crecimiento del negocio y no permite que las ventas bajen ni 
se establezcan en un solo rango. 
 
 Mantener el esquema actual de trabajo en equipo conservando las bases 
de la estructura orgánica para poder solventar cualquier cambio en el 
mercado. 
 
 
 
  
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 Generar un ambiente de confianza y optimismo en la microempresa, con lo 
cual se logrará que los empleados se sientan más comprometidos hacia la 
consecución de los objetivos. 
 
 Por último, recomendar a la Universidad Central del Ecuador que continúe 
formando emprendedores para contribuir a un eficiente y efectivo desarrollo 
económico del País. 
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